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La empresa PRO PREMIX NUTRICIÓN SRL frente a la necesidad de automatizar 
sus procesos se propuso empoderar al área de Tecnologías de la Información con la 
expectativa de emplear herramientas tecnológicas efectivas y aplicables en corto tiempo, 
debido a la apremiante situación por la que atravesaban las gerencias de línea durante la 
toma de decisiones al contar con un sistema informático sin mantenimiento, carente de 
documentación y desintegrado en el proceso de datos de las áreas críticas. 
 
Frente a esta situación, la propuesta giró en base al uso de una herramienta que en 
el futuro integre datos provenientes de diferentes fuentes transaccionales con la capacidad 
de proveer información específica que agilice una correcta toma de decisiones gerenciales 
y consecuentemente permita gestionar de manera efectiva los procesos operacionales del 
negocio, es así como se genera la idea de utilizar una herramienta vigente en el mercado 
de Business Intelligence (Inteligencia de Negocios) encontrando el software disponible que 
nos brinde el soporte a los diferentes elementos que componen su aplicación desde la 
recopilación de datos fuente hasta su presentación para utilización de los Gerentes a través 
de indicadores de desempeño (KPI), Reportes a medida y el empleo de Dashboard como 
medio centralizado y único en la entrega de información. 
Como consecuencia de lo expuesto se decidió en aplicar la Metodología propuesta 
por Ralph Kimball de inteligencia de Negocios cuya aplicación basada en proyectos fue 
estructurada para este trabajo de la manera siguiente: 
 
En el Capítulo 1, se detalla aspectos generales de la empresa Pro Premix Nutrición 
SRL y el negocio desarrollado, se planteó el problema en términos de su definición y 
formulación, se definió también el objetivo general, así como los objetivos específicos, 




En el Capítulo 2, detallamos el soporte teórico expresado en las experiencias 
pasadas conocidos como Antecedentes y la descripción de las herramientas tecnológicas 
y metodológicas empleadas como base del desarrollo y aplicación de la herramienta 
vigente de Business Intelligence en la organización. 
 
En el Capítulo 3, se describen los pasos seguidos durante la aplicación de la 
Metodología de Ralph Kimball, resaltando especialmente lo que se llegó hacer, como se 
hizo, que se produjo como entregables de cada una de las etapas de la metodología, 
resaltando el empleo de la herramienta Microsoft Power BI durante el proceso de 
construcción de la solución sistémica e integral cubriendo las áreas de Ventas, producción 
y distribución. 
 
En el Capítulo 4, se muestran cada uno de los resultados que se obtuvieron y que 
demuestran la obtención de los objetivos específicos planteados y consecuentemente el 
logro del objetivo del presente proyecto de investigación tecnológica, así como el impacto 
en la marcha del negocio. 
 
En el capítulo 5, se elabora la relación Costo/Beneficio y se determina la rentabilidad 
del proyecto, basada en los resultados obtenidos en la práctica desde el momento en que 
la solución tecnológica propuesta entró en producción. 
 
Finalmente se exponen las conclusiones donde se recalcan los logros obtenidos y 









El presente estudio se desarrolla para las Gerencias de ventas, producción y 
distribución de la empresa PRO PREMIX NUTRICIÓN SRL que requieren contar con 
información confiable, precisa y oportuna en las decisiones operacionales y estratégicas 
del negocio. Los últimos diez (10) años la empresa creció aceleradamente y con ella la 
gran cantidad de datos que almacena diariamente a través de su sistema operacional 
adquirido a la empresa desarrolladora de software “Horizont”, este sistema no está 
diseñado para emitir reportes que permita a los Gerentes tomar decisiones rápidas que 
respondan cada una de las necesidades de nuestros Clientes. Es así como el área de 
Tecnologías de Información toma la iniciativa y es empoderada por la Gerencia de 
Administración para implementar una herramienta que brinde solución tecnológica 
orientada a inteligencia de Negocios (BI), así poder renovar en especial los procesos de 
ventas, producción y distribución contribuyendo de gran manera en el incremento de la 
cadena de valor que sea beneficioso para todos los clientes, y que por medio de los 
principales Indicadores claves que midan el desempeño (KPI), que puedan identificar, 
controlar y regular el desempeño de los procesos identificados para nuestro proyecto. 
El principal objetivo de nuestro proyecto fue implementar una herramienta de 
Business Intelligence que permita potencializar el proceso en la toma de decisiones con el 
empleo de Indicadores (KPI) en estas tres áreas clave del negocio. Metodológicamente se 
aplicó la propuesta de Ralph kimball, diseñando multidimensionalmente los datos de abajo 
hacia arriba, lo que está permitiendo seguir incorporando el resto de áreas hasta llegar a 
configurar un Data Warehouse basado en Data Marts para cada área del negocio. 
Implementada la solución tecnológica, se ha venido aplicando Data histórica del año 
2019 obteniendo resultados de impacto en el incremento de las ventas, así mismo se llevó 
a cabo una encuesta que evidenció un alto nivel de aceptación de los Gerentes al ser los 
beneficiarios directos de los resultados obtenidos a través de reportes e indicadores como 






1.1  Planteamiento del Problema 
1.1.1 Descripción de la Empresa 
La coyuntura actual a nivel mundial desde los principales CEO hasta los 
dueños de pequeños negocios toman difíciles decisiones para el crecimiento y 
desarrollo de los negocios, en la revista FORBES en una entrevista al  CEO de 
Amazon Jeff Bezos indica que para tomar una decisión se necesita actuar con 
un 70% de información, a la vez es necesario ser bueno para reconocer y corregir 
rápidamente las malas decisiones, y que toda decisión conduce a revisar la 
información para estar seguro de lo que se está haciendo y como lo estás 
haciendo. 
Con referencia a las actuales herramientas existentes de Business 
Intelligence del mercado, la Revista Gartner (2019) publica el CUADRANTE 
MÁGICO DE GARTNER donde ubica a los diferentes proveedores de estas, en 
diferentes contextos y el nivel de preferencia que tiene cada uno de ellas en el 
mercado mundial de las principales herramientas de Tecnologías de 
Información.  
Por nuestra parte realizamos un análisis de los resultados de los últimos 5 
años, en especial donde pudimos apreciar el empoderamiento y uso que ha 
tenido la herramienta de Microsoft, estando en el 2019 como primer lugar y 
sobrepasando a la herramienta de Tableau. En el cuadro utilizado y que fue 
desarrollado por la consultora Gartner (2019) se ubica a todas las herramientas 
en base a las siguientes características, siendo su eje X: La integridad de la 

















Figura N°  1: Cuadrante Mágico de Gartner 
Fuente: Revista Gartner (2019) 
 
El presente estudio se realizó en la “empresa familiar” PRO PREMIX 
NUTRICION SRL con más de 23 años en el mercado, siendo su principal 
actividad la comercialización y la producción de premezclas alimentarias y 







Figura N°  2: Almacén en la empresa Pro Premix 
Fuente: Elaboración propia 
 
Su misión es el de satisfacer a todos sus clientes con productos de primera 
calidad y oportuna atención, en conjunto con el desarrollo del equipo de 
colaboradores quienes conforman la empresa. Además, su visión es convertirse 
en el socio estratégico de cada uno de sus clientes brindándole soluciones 
oportunas con una variada cartera de productos y en algunos casos producidos 





Figura N°  3: Organigrama estructural Empresa Pro Premix Nutrición 
Fuente: Elaboración propia  
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En la Figura N° 3 se logra apreciar la estructura orgánica de la empresa 
donde destacan los órganos de línea involucrados directamente con los 
procesos del negocio, considerando que en la actualidad y por motivo de los 
grandes cambios que se viene dando en el mundo empresarial, la organización 
se encuentra en un proceso de reestructuración en cada una de sus áreas para 
poder seguir compitiendo en el mercado y volver a tener la misma acogida de 
años anteriores. 
 
Cadena de Valor 
 
La dinámica del negocio se basa en procesos primarios de Ventas, 
Compras, Producción, Almacenes y Distribución. Siendo los procesos de soporte 
propios de la administración empresarial. 
 
En La Figura N° 3 podemos observar la cadena de valor según Michael Porter, 









Figura N° 4: Cadena Valor Pro Premix Nutrición 




1.1.2 Definición del Problema 
 
La poca visualización, escasez de análisis, la falta de información en la 
gestión de la gerencia, la reducción de las ventas por el incremento de los 
competidores y reacción lenta ante todo estos eventos ha convertido a los 
decidores de la empresa Pro Premix Nutrición en decidores reactivos y no 
proactivos, siendo la principal consecuencia en no llevar a detalle cada uno de 
los problemas sino de verlos en forma macro por parte de la gerencia. 
Por otro lado, el área de Producción no cuenta con reportes elaborados para 
toma de las principales decisiones por parte de la gerencia, donde se pueda ver 
la eficiencia en la cartera de productos, así como el detalle ventas de los que se 
elaboran en el área de producción y que tiene mes a mes de cada uno de ellos. 
Por último, se ha identificado que el registro y elaboración de los reportes de 
programación y capacidades de carga de las unidades del área de Transporte 
se realizan de forma manual en hojas de cálculo, generando que la información 
no tenga un control por parte de la gerencia ya que la información puede ser muy 
volátil. 
Actualmente la empresa maneja el “Software de la empresa Horizont” para 
el registro de ventas-Facturacion Electrónica, producción y distribución el cual es 
un sistema NO INTEGRADO, dicho sistema no cuenta con manuales 
establecidos debido a que tiene más de 9 años sin actualizaciones, siendo esta 
herramienta muy obsoleta en la emisión de sus reportes, y para ello cuenta con 
un personal con dominio básico en M. Excel para la elaboración de los reportes 
de las diferentes áreas. 
Siendo la problemática a solucionar por parte de las herramientas de 
Business Intelligence, el registro en archivos Excel, registros de forma manual, 
reducción de márgenes de error y tiempos de procesos de data histórica, 
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logrando una mayor exactitud en los resultados mostrados, lo cual generara una 
mayor eficiencia por parte de la gerencia para la toma de sus principales 
decisiones, creando indicadores que permitan un mejor análisis e información 
oportuna a la Gerencia y logren ser más eficientes en la toma de las decisiones. 
 
En el siguiente informe se han identificado las siguientes problemáticas. 
 
Figura N°  5: Árbol de Problemas 
Fuente: Elaboración propia 
 
Problema 
Poca eficiencia en la toma de decisiones por parte de la gerencia en la Empresa Pro 
Premix Nutrición S.R.L. 
Causa Efecto 
Deficiencias en la elaboración de 
Reportes de venta. 
Fallas en la toma de decisiones en la 
gerencia de Ventas. 
Escasez de reportes y KPI´s del área de 
Producción.  
Poca Visibilidad de la situación del área 
de Producción. 
Registro manual de la programación de 
unidades.  
Bajo Control de los costos del área de 
Transporte. 
 
Tabla 1: Cuadro resumen_Árbol de Problemas 




1.1.3 Formulación del Problema 
 
1.1.3.1 Problema General 
¿La implementación de una herramienta de Business Intelligence mejorara 
la eficiencia en la toma decisiones de la empresa Pro Premix Nutrición 
S.R.L.? 
 
1.1.3.2 Problemas específicos 
¿Cómo implementar una herramienta de Business Intelligence para mejorar 
la eficiencia en la elaboración de reportes de ventas que facilite la toma de 
decisiones de la gerencia de ventas? 
 
¿De qué manera la implementación de una herramienta de Business 
Intelligence proveerá de reportes y KPI´s para la mejor visibilidad del área 
de Producción? 
 
¿Cómo implementar una herramienta de Business Intelligence para un 
mayor control de la programación de unidades y reducir los costos del área 
de transporte? 
 
1.1.4 Objetivo de la Investigación 
 
1.1.4.1 Objetivo General 
Implementar una herramienta de Business Intelligence, para mejorar la 





1.1.4.2 Objetivos específicos 
Implementar una herramienta de Business Intelligence para mejorar la 
eficiencia en la elaboración de reportes de ventas que facilite la toma de 
decisiones de la gerencia de ventas. 
 
Implementar una herramienta de Business Intelligence que proveerá 
reportes y KPI´s para la mejor visibilidad del área de Producción. 
 
Implementar una herramienta de Business Intelligence para un mayor 
control de la programación de unidades y reducir los costos del área de 
transporte. 
 
1.1.5 Alcance y Limitaciones 
1.1.5.1 Alcance 
Considerando los antecedentes de que en un ámbito empresarial siempre 
se está en la búsqueda del mejoramiento continuo, el siguiente trabajo será 
una referencia que pueda ser usado a modo de plantilla para la correcta 
implementación de una herramienta de Business Intelligence dentro de una 
empresa distribuidora, considerando lo siguiente: 
 Se Identificaron y analizaron los procesos claves y de soporte, así 
como la participación de cada uno de ellos.  
 Definición de los responsables de cada proceso 
 Se identificaron los principales indicadores y métricas de las áreas 
de Venta, Produccion y Distribución. 
 Se Elaboraron los tableros dinámicos y reportes de los principales 
indicadores en el software Power BI. 
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 Se realizó la Transferencia del conocimiento y respectivas 
capacitaciones a la Gerencia de la empresa 
  El desarrollo de la herramienta tendrá como usuarios encargados de 
la toma de decisiones a cada uno de los gerentes dentro de la 








Tabla 2: Usuarios del sistema 




La implementación se dirigió solo a la base de datos de las gestiones 
de Ventas, Produccion y Distribución dentro de la organización Pro Premix 
Nutrición S.R.L., cualquier otro requerimiento fuera del proceso no fue 
considerado en esta investigación. 
Solo algunos reportes se extenderán a cierto rango mínimo de detalle 
de SKU (Stock Keeping Unit), debido a la limitada información que la 
empresa ha manejado hasta la fecha de la investigación. 
El software HORIZONT que la organización utiliza a la fecha de la 
investigación se encuentra desactualizado, considerando que fue adquirido 
en el 2010 y no se han pagado a la fecha las licencias, por lo que el acceso 
a los códigos fuentes de dicho programa son restringido por su autor 
intelectual, el cual no brindara a menos que se haga un pago adicional, esto 
dificulta cualquier mejora que se quiera aplicar a dicho sistema, y la gerencia 
de no querer invertir en un software obsoleto. 
Usuarios Cantidad 
Gerente General 1 
Gerente Adjunto y Administración 1 
Gerente Ventas 1 
Jefe de Ventas 1 




1.1.6 Justificación e Importancia 
En todas las organizaciones, se toman gran cantidad de decisiones todos 
los días por parte de quienes integran las gerencias, que van desde si comenzar 
o no a producir cierto alimento balanceado o medicamento, si lanzar o no la 
compra de mercadería, si dar o no una rebaja al cliente, etc. ciertas veces, estas 
grandes decisiones se justifican en los hechos, pero constantemente están 
basadas en la práctica, la experiencia acumulada o en las reglas básicas del 
negocio (Forma Empírica). 
Para simplificar la toma de las principales decisiones por parte de la gerencia 
en la empresa Pro Premix Nutrición es imprescindible analizar la información, 
entender y predecir la conducta de la organización en el mercado tan 
competitivo. Las estrategias de la herramienta de BI buscan dar soporte a los 
gerentes con los principales componentes para tener identificado, medido y 
realizar el seguimiento de las estrategias que los lleven a la realización de la 
visión de la empresa.   
Lo mencionado con anterioridad simboliza un gran problema por motivo que 
la destreza, el aprendizaje y las principales reglas se obtienen y se despliegan 
en el transcurrir de los tiempos; de hecho, uno que otros colaboradores nunca 
logran a desarrollarse completamente en todo su potencial y se convierten en 
víctimas de las circunstancias que los conllevan a malas decisiones y las 
resoluciones de forma imparcial. La toma de decisiones dentro de la organización 
tiene un impacto que afecta directamente en los ingresos y los egresos de la 
organización. Una correcta solución de la herramienta de BI es considerada 
importante porque nos reforzara a tener una visión más profunda de la 
organización, considerando que se obtiene la información y esta se encuentra al 
alcance de la mano, de manera rápida y muy consistente. Nos ayudara a una 






2.1  Antecedentes de la Investigación 
2.1.1 Tesis para la obtención del Título profesional presentado por Bach. Jesús 
Holguín Vicente y Bach. Kevin Tasayco Irrazabal de la Universidad 
Autónoma del Perú denominada “Desarrollo de Business Intelligence, 
aplicando la metodología de Ralph Kimball, para mejorar el proceso de 
toma de decisiones de las ventas en la empresa compudi skett S.R.R.”, en 
enero del 2017. 
La investigación efectuada en la empresa referenciada se realizó en un 
contexto de gestión empresarial donde Holguín y Tasayco (2017) manifiestan: 
Las decisiones vienen siendo tomadas empíricamente y no cuentan cuenta 
con una matriz FODA, las toman en base a sugerencias que previa 
evaluación sirven para tomar las decisiones más adecuadas, luego las 
transforman en instrucciones para posteriormente ponerlas en práctica. 
A nivel gerencial esta empresa considera requerimientos básicos los 
siguientes: seguimiento y control de ventas, estado de cuentas por cobrar, 
indicadores de ventas en cantidad e importes. (p.6) 
Situación que “…no facilita el conocimiento por ejemplo de: cantidad de 
productos vendidos por cliente, tipos de documentos empleados en las ventas 
por sus agentes comerciales”, agregan: 
“…esta situación genera grandes problemas cuando se solicitan reportes del 
área de ventas. La gerencia al solicitar esta información al departamento de 
informática, esta le genera la información en base a la ejecución de 
diferentes sentencias SQL que las ejecuta sobre la base de datos 
transaccionales, provocando un uso mayor del tiempo para las entregas de 
los indicadores solicitados” (Holguín y Tasaico, 2017, p.8). 
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Concluyen con la necesidad de implementar una gran herramienta de 
Business Intelligence que ayude en la “mejora de la toma de decisiones como 
proceso, se reduzcan los costos, así como el tiempo, de tal modo que se 
incremente la ventaja competitiva de la empresa” (Holguín y Tasayco, 2017, 
p.11). 
Frente a la situación expuesta, los autores se proponen “Desarrollar e 
implementar un sistema de Inteligencia de Negocios (Business Intelligence), con 
el propósito de mejorar la Toma de Decisiones del proceso de Ventas de la 
empresa COMPUDISKETT S.R.L.” (Holguín y Tasayco, 2017, p.15). 
La metodología empleada es la propuesta por Ralph Kimball cuyas fases los 
autores lo resumen en la Introducción de la Tesis así: “…desarrollar el proyecto 
aplicando las fases de Kimball desde el proceso de planeamiento del proyecto, 
hasta despliegue, mantenimiento y crecimiento, y gestión del proyecto” (Holguín 
y Tasayco, 2017, p.XV). 
Los resultados obtenidos en esta investigación se exponen en el Capítulo IV 
Análisis de resultados y contrastación de las hipótesis, mediante la aplicación de 
Indicadores Clave de Desempeño (KPI), de los cuales destacan el KPI 2: Nivel 
de satisfacción del usuario, denominado: “Comparación de las pruebas de 
entrada y salida del Nivel de satisfacción del usuario” (Holguín y Tasayco, 2017, 
p.121). 
Sobre la interpretación de este resultado Holguín y Tasayco (2017) afirman: 
Sobre el nivel de satisfacción, se obtuvo en el pre test, 13 bajo y en 
el post test la frecuencia fue 0; estos resultados indican una gran diferencia 
antes y después del desarrollo y aplicación de la solución de Business 
Intelligence, aplicando la metodología de Ralph Kimball.  
Los resultados obtenidos en el pre test, 8 medio y en el post test la 
frecuencia fue 10; indicando así una ligera diferencia antes y después del 
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desarrollo de Inteligencia de negocios, desarrollando y aplicando la 
metodología de Ralph Kimball. 
Finalmente, en el pre test, 9 bajo y en el post test la frecuencia fue 
20; indicando así una gran diferencia antes y después del desarrollo de 
Business Intelligence, aplicando la metodología de Ralph Kimball. 
 
2.1.2 Tesis para la obtención del Título profesional de Ingeniero de Computación 
y Sistemas presentada por Bach. García Arias, Karen Evelyn y Bach. Zubia 
Pantigoso, Emerson Renan de la Universidad de San Martín de Porres 
denominada “Implementación de una solución de inteligencia de negocio 
para incrementar las ventas del área de banca minorista de un banco”, en 
enero del 2016. 
La problemática existente en el contexto empresarial donde desarrolla sus 
actividades el área de ventas del banco que es materia de estudio, y es 
enunciada por los autores como la carencia de información en el proceso de 
toma de decisiones, García y Zubia (2019) afirman: “El problema general es la 
información limitada que es muy necesaria para la gestión de ventas durante las 
campañas de multi productos en un banco. Los comités de ventas tienen 
información desfasada en tiempo de una semana…”, aspecto importante de la 
oportunidad de la información para tomar decisiones oportunas y de calidad, a lo 
que agregan “…situación que no permite de manera inmediata tomar acciones 
que permitan incrementar las ventas y así cumplir con las metas al final de cada 
campaña” (p.XVI). 
 
Se proponen como objetivo general:  
“…mejorar la gestión del área de ventas de Banca Minorista”, y como 
objetivo específico “Implementar un Data Marts en el área de ventas de 
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Banca Minorista para mejorar el Dashboard de soporte a la gestión del 
proceso de ventas que permita reducir los tiempos de carga y validación de 
la información del área”. (García y Zubia, 2019, p.XVI). 
Para la obtención de resultados basaron su investigación en una metodología 
que empieza describiendo las herramientas y actividades de la metodología de 
Kimball, al afirmar: 
“La metodología utilizada al diseñar y construir el Data Marts, se basa en la 
metodología de Ralph Kimball, donde utilizan cada una de sus 13 fases 
definidas para la implementación de la herramienta, y haciendo un 
despliegue de cada una de ellas en donde van obteniendo los entregables 
que se utilizaran durante el desarrollo de todo el proyecto”. (García y Zubia, 
2016, p.28). 
Para la obtención de resultados en un nuevo escenario donde aplicaron la 
solución propuesta, desarrollaron una serie de pruebas cuyo procedimiento fue 
el siguiente: 
 Diariamente el equipo administrador del Data Warehouse realiza la carga 
de los datos desde las diferentes fuentes de información, siendo este 
proceso que se ejecuta a las 4am, y así obteniéndose la información de 
cada uno de los aplicativos a un T-1. 
 La programación de los DTS de centralización de las principales fuentes 
estuvo a cargo del equipo de inteligencia comercial, además se encargó 
de cargar las tablas intermedias y finalmente toda la información del Data 
Marts. De esta manera mediante las primeras ejecuciones del programa, 
se llegó a probar de manera manual la ejecución perfecta de cada DTS, 
tanto para la actualización de las tablas dimensionales y a la vez de las 
tablas intermedias, así para probar finalmente la Fact Table. 
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 Las lógicas por producto de los DTS de centralización de fuentes 
permiten estandarizar y cargar las ventas generadas en una sola fuente, 
se agregó una alerta de cargas de productos a este flujo de datos, 
consiste en enviar un e-mail a todos los usuarios que se encuentren 
involucrados indicando que si la carga ha sido satisfactoria o no. En caso 
no haya sido satisfactoria debido a algún error en el proceso, en el correo 
enviado a los usuarios se debe especificar la fuente errada, así de este 
modo se comprueba que el Job ejecutado esté corriendo de acuerdo al 
contenido del correo acordado. 
 Centralizadas las fuentes, el DTS del principal proceso de carga de las 
tablas con la información verificada ya sean tabas intermedias y 
dimensionales, se procede a actualizar la información procesada esta 
para cada dimensión sin que llegue a perjudicar la información del Data 
Marts desarrollado. 
 Finalmente, en la actualización del Data Marts la información nueva es 
agregada a la existente para que esté a disposición de los usuarios finales 
y puedan de este modo hacer el seguimiento a las ventas de los 
productos. 
(García y Zubia, 2016, p.66-67). 
Finalmente, García y Zubia (2016) logran “…reducir los márgenes de tiempos y 
desaciertos de las fuentes de información del área de ventas.” (p.69), agregan 
“En la Tabla 31, a la vez logran observar que las ventas realizadas desde el mes 
de enero a septiembre, llegan a logar los objetivos planteados por cada uno de 






2.1.3 Tesis para la obtención del Título de magister en Ingeniería de software por 
Ing. Rodolfo Quimbia Peñafiel de la Universidad Técnica del Norte 
denominada “Modelo de Inteligencia de negocios (BI), para el manejo de 
indicadores clave de desempeño (KPI) en ventas para la toma de 
decisiones en los retails de farmacias de la empresa Farmaenlace Cía. 
Ltda”, en noviembre del 2017. 
El proyecto de investigación desarrollado en este trabajo estuvo abocado a la 
aplicación de inteligencia de Negocios destacando los indicadores de 
desempeño (KPI) para la toma de decisiones empresariales. (Quimbia, 2017) 
afirma que “La toma de decisiones comerciales en farmacias se basa en la 
imprecisión de los datos, no se encuentran organizados de manera adecuada, 
dependen de la matriz que no conoce la realidad de cada farmacia”, agrega  
“la información presentada depende de varios factores como: localización 
geográfica dentro del territorio nacional, cronograma de horas para la 
ubicación de los diferentes productos en los estantes, dinero generado y 
cantidad de unidades vendidas, a esto le agregan que la categorización de 
los diferentes productos ofertados y las promociones no son creadas de 
forma inteligente, situación que incide en la efectividad del traslado de los 
inventarios dentro de las tiendas”. (p.3). 
Y respecto a los indicadores clave de desempeño afirma en “no contar con KPI, 
que posibilite tomar decisiones eficientes y oportunas, tampoco establece una 
herramienta de Inteligencia de negocios que nos permita mediante el uso de los 
principales indicadores del área de ventas tomar las mejores decisiones”. 
Sobre las herramientas de Inteligencia de negocios empleada (Quimbia, 2017) 
empieza “especificando el alcance, los requerimientos iniciales y los requisitos 
de datos definidas con los usuarios” continúa especificando: “el listado de 
Indicadores de productividad, ventas, medicamentos y por dispensador” (p.92), 
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en la Descripción general afirma “El aplicativo de BI permitirá el manejo de 
indicadores de farmacias de la empresa Farmaenlace Cia. Ltda.” (p.94). A 
continuación, se desarrollan casos de uso para cada uno de los indicadores 
definidos. 
 
Sobre las conclusiones (Quimbia, 2017) afirma: 
Del análisis efectuado con los principales usuarios del área de 
comercialización y farmacias, se llegaron a definir adecuadamente los 
indicadores KPI, para realizar un seguimiento de la gestión como son: 
estado general de la cadena de farmacias, rendimiento productivo de cada 
una de las farmacias, rendimiento productivo de la farmacia detallado por 
cada uno de los producto ofertados, ticket y/o transacciones por ventas, 
detalle de las ventas, consumidores finales por cada una de las ventas, 
rango de las ventas por semana, días y hasta horas estos y otros datos que 




Una vez implementada la herramienta, con sus tableros donde se muestra 
la información de clara, precisa e integra para satisfacción del usuario, con 
interfaces gráficas que permiten una buena visualización, con información 
de manera rápida que permita manejar los principales indicadores de los 
volúmenes de ventas, detalle por clientes e información de cada uno de los 






2.2 Marco Teórico 
2.2.1 Inteligencia de Negocios 
En inglés Business Intelligence se define como “…un conjunto de tecnologías y 
estrategias empleadas para convertir datos en información de calidad, que 
convertida en conocimiento permitirá tomar decisiones precisas para así mejorar 
la competitividad empresarial” (Ramos, 2011, p.9)  
El objetivo de Business Intelligence es:  
“…apoyar de forma efectiva a las organizaciones para mejorar su nivel de 
competitividad, llegado a facilitar de esta forma información indispensable para 
una buena toma de decisiones […]. Esto es posible llegando a utilizar las últimas 
tecnologías y las más reconocidas metodologías de Business Intelligence con 
ella poder convertir datos en información y así ser capaces de producir 
conocimiento” (Cano, 2007, p. 22) 
Los componentes de Business Intelligence según Cano (2007) son cinco (05), 
tal como podemos observar en la Figura 6 y describimos a continuación: 
 Fuentes de información, utilizadas para alimentar con información al Data 
Warehouse. 
 Proceso ETL corresponde a los procesos de extracción, transformación y 
carga de los datos al Data Warehouse. Los datos antes de ser almacenados 
en el Data Warehouse, deben pasar por los siguientes pasos: ser 
transformados, limpiados, filtrados y redefinidos. Generalmente, los sistemas 
transaccionales no cuentan con información debidamente acondicionada y 
lista para una buena toma de decisiones.  
 Se busca almacenar los diferentes tipos de datos en el Data Warehouse, de 
tal forma que se maximice la flexibilidad, se cuente con facilidades en el 
acceso y facilite la administración.  
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 El motor OLAP, componente importante para los cálculos, consultas, así 
como para el planeamiento, pronóstico y análisis de escenarios cuando se 
trate de grandes volúmenes de datos. 
 Contar con las principales herramientas de ayuda visual, para realizar el 
análisis de información y permitir la fácil navegación por intermedio de ellas. 
(p. 93 – 94) 
 




Según Kimball (2008) se define como un subconjunto lógico de un Data 
Warehouse formado por los Data Marts. Pudiendo ser restringido el Data 
Warehouse a un proceso de negocio representado por un Data Marts.  
La diferencia entre un Data Marts y un Data Warehouse según Ramos (2011) 
es: 
Un Data Warehouse es quien centraliza datos globales y todos los procesos 
operacionales de la empresa, en cambio un Data Marts es un subconjunto 
de datos almacenados, y que se encuentran orientados a un área o proceso 
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de negocio. Cada Data Marts se orienta a un proceso específico dentro de 
la organización, un ejemplo de ello, ticket de venta por cliente, compras para 
reposición de stock, inventario detallado y valorizado del almacén, 
distribución de los materiales, etc. Para Ralph Kimball un conjunto de varios 
Data Marts son los que conforman el Data Warehouse. (p.12) 
La información que almacenan los Data Marts según Cano (2007) es de un 
“…número de áreas limitadas”, “…pueden ser del área de marketing, área de 
ventas o el área de producción. Son definidos para responder requerimientos 
concretos”. Agrega a continuación: “Normalmente, los Data Marts tienen menor 
cantidad: ya sea en el volumen de la información, en los diferentes modelos de 
las unidades de negocio y en son utilizados por un número inferior de usuarios 
al del Data Warehouse inicial” (p. 117) 
 
DATA WAREHOUSE 
Ramos (2011) lo define como: Una gran base de datos que consolida toda 
la información proveniente de las diversas fuentes de datos que se encuentran 
dentro de una organización. Dicha información a utilizar debe ser completamente 
fiable y homogénea, debe permitir su análisis desde perspectivas muy variadas, 
y debe dar tiempos de respuesta adecuados a las necesidades. Toda la 
información que se va a utilizar se encuentra desnormalizada y debidamente 
modelada de una forma diferente a todos los sistemas con base de datos 
transaccionales. Para este tipo de casos se utilizan los esquemas en estrella 
(Star Schema) y esquema en copo de nieve (Snowflake Schema) […] para los 
casos en donde los almacenes contienen metadatos, con un valor agregado al 
inicial, que nos permite contener gran información de su procedencia o cambios 
que este haya tenido (múltiples fuentes), podremos decir como el periodo con el 
que han sido ingresados al sistema, la fiabilidad ofrecida por la fuente, etc.  
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Los Data Warehouse o Almacenes de información responden a las 
principales necesidades que tienen los usuarios y que necesitan dicha 
información consistente, integrada, histórica y preparada para realizar los 
análisis necesarios y poder tomar decisiones correctas, para nuestro caso 
mejores decisiones.  
La información obtenida de diferentes sistemas con base de datos 
transaccionales ya sea de áreas dentro de una organización y/o externas, se 
logra almacenar en un entorno integrado y completamente diseñado para el fácil 
manejo de los usuarios, lo cual les permitirá analizar la información relacionada 
al interior de la organización de una manera más entendible. (Cano 2007). 
 
DATA WAREHOUSING 
Según Wolff (1999), “Data Warehousing es el conjunto de técnicas para 
realizar la extracción y filtrado de los datos de los diferentes fuentes o sistemas 
de información y levarlos a un almacén de datos o Data Warehouse. Si un Data 
Marts es parte de un Data Warehouse podemos decir que al crear un Data Marts 
también se debe aplicar el mismo proceso de Data Warehousing, pero para este 
caso debe estar orientado a un proceso del negocio especifico. 
 
Kimball (2002) considera que el proceso de Data Warehousing está 
compuesto de cuatro elementos dentro del proceso: sistemas operacionales 
fuente de donde se extrae la información, el área de preparación y filtrado de los 
datos extraídos, área donde se desarrolla la presentación de los datos y 




Figura N°  7: Componentes del proceso de Data Warehousing 
Fuente: Kimball, R. 
 
 Sistemas Operacionales Fuente: Para la recopilación de la información 
proveniente de las diferentes transacciones que se realizan dentro del 
negocio. Los sistemas fuente tiene que ser identificados como la información 
proveniente fuera del Data Warehouse.  
 Área de Preparación de Datos: Es el área donde se desarrolla todo el proceso 
de las herramientas conocido como extracción, transformación y carga (ETL), 
a la vez mientras se va realizando estas quedan almacenadas. También 
existe como proceso intermedio entre los sistemas operacionales y el área de 
presentación de datos.  
 Área de Presentación de Datos: En la siguiente área todos los datos son 
debidamente organizados, almacenados y puestos a disponibilidad para 
efectuar las diferentes consultas por cada uno de los usuarios, a la vez 
permite redactar cada uno de los informes y utilizar en otras aplicaciones.  
 Herramientas de Acceso a Datos: Viene a ser el principal componente que da 
acceso a aprovechar todas las áreas de presentación de los informes para la 




OLTP (On-Line Transaction Processing) 
Los sistemas OLTP son los que permiten gestionar el gran volumen de peticiones 
que se generan sobre las bases de datos, y a diferentes usuarios a poder realizar 
variaciones y/o cambios a los datos que se tienen almacenados, cada una de las 
operaciones son las que trabaja con pequeñas cantidades de filas y es lo que 
permite brindar respuestas rápidas. (Ramos, 2011) 
 
OLAP (On-Line Analytical Processing) 
El Procesamiento analítico en línea (OLAP) es quien agiliza las consultas 
para este caso de mayores volúmenes de datos, utilizando estructuras 
multidimensionales, las que conocemos como cubos OLAP, quienes son las que 
contienen datos agregados y medidos previamente. La velocidad de respuesta 
es mayor a los sistemas OLTP. El desarrollo del cubo OLAP viene hacer la 
creación de un vector multidimensional, que contiene N dimensiones. Y es donde 
los datos se van almacenando en cada una de las dimensiones que se 
desarrollaron, esta se almacena de una forma ordenada y jerarquizada, 
facilitando de este modo un análisis de manera rápida. Puede contener muchos 
cubos OLAP. Los usuarios al pensar multidimensionalmente van analizando toda 
la información desde diferentes dimensiones el cual les permite tener varios 
puntos de vista. Un cubo OLAP esta compuesta de diferentes vistas, 
dimensiones o perspectivas diferentes, desde las cuales les permite poder 
analizar de acuerdo a los requerimientos solicitados por los usuarios finales 
(Ramos, 2011) 
Según Cano (2007) los cubos son la representación gráfica del OLAP. En la 
Figura 8 observamos un ejemplo de cómo el cubo muestra por una de sus 
dimensiones las unidades vendidas de cada libro, en otra dimensión se ve 
distintos clientes en diferentes años, y vemos representado el concepto de 
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multimensionalidad. La información que almacena cada uno de los pequeños 
cubos de forma individual al cubo general lo llamamos “hechos” (para el ejemplo 
nos muestra las unidades que fueron vendidas). Actualmente, las diferentes 
soluciones OLAP nos permiten que cada una de los pequeños cubos individuales 








Figura N°  8: Ejemplo de cubo OLAP 
Fuente: Cano, J. 
 
Dentro de los sistemas OLAP se desarrollan tres categorías o sistemas, los 
cuales están diferenciados básicamente en la forma de cómo están construidas 
las bases de datos y como acceden a ellas:  
 
 ROLAP: Relational OLAP  
Es la que esta construida en una BD relacional con capacidades OLAP para 
acceder directamente a la BD. Y es apto para analizar grandes volúmenes de 
información 
  MOLAP: Multimensional OLAP  
Construida en una BD Multidimensional, tiene la capacidad de acceder y 
obtener tiempos de respuesta muy rápidos, siendo una desventaja si 
queremos cambiar las dimensiones, debemos cargar nuevamente el cubo. 
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 HOLAP: Hybrid OLAP  
Nos permite poder acceder a información de gran nivel en la BD 
multidimensional y también a los pequeños cubos en una BD relacional. Para 
este caso utiliza las ventajas del ROLAP y del MOLAP fusionándolas en un 
Hibrido. Cano (2007) 
 
ETL (Extract, Transform and Load) 
Para cargar periódicamente un Data Warehouse o un Data Marts desde 
diferentes fuentes deben existir un grupo de procesos que identifiquen datos 
desde las distintas fuentes, luego las transforman y sean adaptados al diseño 
definido, luego sean depurados y limpiados, posteriormente sean introducidos a 
la base de datos de destino. Este proceso se conoce como ETL (Extracción, 
Transformación y Carga (Load).  
 
Extracción de los datos  
Consiste en trasladar los datos desde las fuentes originales mediante una 
actualización completa o una incremental. La primera alternativa consiste en 
limpiar los datos y volver a cargarlos, en debemos establecer controles y técnicas 
como:  
 Borrar parte de los datos.  
 Analizar los datos desde su origen hasta su destino, y vaya 
actualizando sólo las modificaciones.  
 Usar triggers u otras técnicas de replicación de datos.  
 Capturar datos por intermedio del diseño de una aplicación 
específica para ello.  




Transformación de los datos  
En este proceso debemos asegurar la validez, integridad y utilidad de los datos, 
los cuales tienen que ser depurados para borrar las inconsistencias detectadas, 
discrepancias y duplicidades en los datos.  
 
Dashboard 
 Un Dashboard es una herramienta que refuerza en la gestión de la 
información el cual permite monitorizar, analizar y a la vez mostrar de una 
manera más visual todos los indicadores clave de desempeño (KPI), las métricas 
y otras fuentes de información que son esenciales para hacer la trazabilidad de 
cómo va una empresa, un área determinada o un proceso que ha sido 
seleccionado. 
Podemos pensar que un Dashboard es como una forma de "resumen" que 
muestra los datos de distintas fuentes consolidadas en un solo lugar y a la vez 
los grafica de manera entendible para los usuarios finales y puedan identificar 
donde algo no camina bien en la organización. 
 
Carga en el Data Warehouse  
Finalmente debemos incorporar los datos al Data Warehouse, Data Marts, y los 
cubos OLAP. Siguiendo los pasos que se tienen que definir en la forma de 
presentación, los formatos definidos a utilizar y la periodicidad en la que se debe 
realizar las actualizaciones de los datos.  
 
El diseño de un buen proceso ETL permitirá adaptar los datos al nuevo modelo 




En muchos casos la carga de información no está relacionada directamente 
de las fuentes al Data Marts o Data Warehouse, en algunos casos se realiza por 
intermedio de unas bases de datos intermedias, siendo muy necesarias en varias 
ocasiones debido a la complejidad y variabilidad de las fuentes de origen. 
Habitualmente, la información, previa a entrar en el Data Marts o Data 
Warehouse, se almacenan en un área de staging y/o un ODS (Operational Data 
Store). Ramos (2011), tal como se muestra en la figura 9. 
 
 
Figura N°  9: Proceso ETL usando un ODS 
Fuente: Cano, J. 
 
ODS (Operational Data Store) 
Es un almacén transitorio que se ubica entre las fuentes de origen y el Data Marts 
o Data Warehouse permitiendo así la extracción de información, realizando 
también los procesos de limpieza (data cleaning), mejorando la calidad de los 
datos, inclusive funciona como una caché de todos los datos operacionales, para 
poder permitir el acceso a un nivel de detalle de la información y de los diferentes 




Un almacén operacional de datos (ODS Operational Data Store) es un área 
que da soporte a los diferentes sistemas de base de datos transaccionales, y 
que estos se encuentran normalizados, y no necesariamente sea algo particular 
de un sistema de BI, el cual puede estar o no, siendo este independiente de la 
existencia de un Data Marts o un Data Warehouse. En el caso de existir este nos 
permite obtener información necesaria para el Data Marts o Data Warehouse 
que extraemos desde la fuente de origen que viene a ser el sistema 
transaccional. (Ramos, 2011) 
 
Tabla de dimensiones (Dimension tables)  
Almacenan información de las dimensiones, cada una con sus atributos o 
características, permite agrupar, modificar o filtrar la información. (Ramos, 2011) 
 
Tabla de hechos (Fact tables)  
Simboliza a uno de los procesos identificados dentro del negocio, como puede 
ser el área de ventas, el área de compras, los pagos realizados por Tesorería, el 
registro de cuentas contables, los clics realizados sobre nuestra página web, etc. 
Siendo los principales elementos que lo componen son los siguientes:  
 Clave principal: identifica las filas de manera única.  
 Claves externas (Foreign Keys): son las que se relacionan con las claves 
principales.  
 Medidas (Measures): contienen datos numéricos que se pueden agregar.  
 Metadatos y linaje: son las que nos permiten obtener la información 
agregada sobre los diferentes registros realizados en la BD, como 
ejemplo, el día cuando se incorporó la información dentro del Data 
Warehouse, que usuario la registro y cuál es la fuente de origen de donde 
proviene la información, etc. (Ramos, 2011). 
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Esquema en estrella (Star Schema)  
Ramos (2011) lo define como “un esquema con una única tabla en el centro, que 
se nombra como la tabla de hechos, y más tablas adicionales que corresponde 
a cada una de los diferentes puntos de vista desde donde queremos realizar el 
análisis de dicha información, es decir que corresponde a cada una de las 









Esquema en copo de nieve (Snowflake Schema)  
Para (Ramos, 2011) Este esquema cuenta con una estructura más 
complicada que el desarrollado en el esquema en estrella. La principal diferencia 
es que algunas de las dimensiones no guardan directamente relación con la tabla 
de hechos (Fact Table), sino que llevan relación de una forma diferentes con la 








Figura N°  10: Esquema Estrella 
Fuente: Elaboración Propia 
Figura N°  11: Esquema Copo de Nieve 
Fuente: Elaboración Propia 
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2.2.2 Metodología de Ralph Kimball 
Dentro del enfoque de Ralph kimball hace referencia al Bottom – Up. Siendo 
esta una forma mucho más flexible y sencilla para trabajar dentro de un Data 
Warehouse, considerando que es armando primero los Data Marts como primer 
elemento del sistema de análisis y luego ir agregando otros Data marts que 
cuenten con mismas dimensiones que ya están definidas o simplemente añadan 
nuevas.  
Se basa en el Ciclo de Vida Dimensional del Negocio (Business Dimensional 
Lifecycle) propuesto por Kimball, (Rivadera, 2010). Este ciclo de vida se basa en 
cuatro principios básicos: 
1. Centrarse en el negocio 
2. Construir una infraestructura de información adecuada 
3. Realizar entregas en incrementos significativos 
4. Ofrecer la solución completa 
 
2.2.3 Metodología Bill Inmon: 
La metodología de Bill Inmon hace referencia al enfoque Top – Down. El 
cual considera que la forma de desarrollar un Data Warehouse es realizando el 
enfoque global “todo” para luego llegar posteriormente al detalle. Para este caso 
se genera primero el Data Warehouse, y posteriormente se puede proceder a 
crear los data marts para las diferentes áreas de la organización. 
La definición del Data Warehouse se desarrolló en términos de las 
principales características dentro del repositorio de datos (Pérez, 2015): 
Orientado a temas: Considerando que los datos deben estar relacionados 
de una forma en donde todos los componentes de datos, y sean relativos al 
mismo evento u objeto que pertenezca al mundo real estos se unan entre sí. 
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Integrado: La BD que ha sido creada debe contener toda la información que 
se encuentran en todos los sistemas operacionales o fuentes de origen que haya 
dentro de la organización, a la vez dichos datos tienen que ser confiables y ser 
consistentes. 
No volátil: Toda la información que esta almacenada en la BD no debe ser 
modifica ni mucho menos eliminada, cada vez que se almacena un dato, esta 
información automáticamente pasa a ser información de sólo lectura, y debe 
mantenerse tal cual fue registrado para las futuras consultas que se realicen en 
la base de datos. 
Variante en el tiempo: Todas las variaciones que se hayan dado en los 
datos en el transcurso de los tiempos que permanece almacenado en la BD, 
deben quedar plasmados para que al momento de elaborar los diferentes 
informes estas puedan ser reflejadas y mostrar dichas variaciones. 
 
Otra característica principal del DWH es que contiene los metadatos, quiere 
decir, que existen datos sobre los datos almacenados. Estos metadatos son los 
que permiten saber sobre el origen de la información, su tiempo de actualización, 
su confiabilidad, la forma como se realizó el cálculo, el usuario, etc. 
 
2.2.4 Sistema Horizonte: 
 Herramienta que brinda diferentes soluciones en tecnologías de 
información y de gestión adecuadas a cada Cliente, usando las tecnologías y 
metodologías para así poder satisfacer las necesidades de cada uno de sus 
Cliente, cumpliendo diferentes criterios: eficacia, calidad, competitividad y 
rentabilidad. Cuenta con especialización en diferentes áreas de negocio que 
contribuyendo a optimizar con soluciones, incrementando el valor añadido 
ofrecido, hoy por hoy, se convierte en una de sus grandes ventajas competitiva. 
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Cuentan con una base sólida que ayuda a fortalecer el único vínculo con los 
clientes y garantiza un trabajo bien hecho. 
 
Sus principales pilares son los siguientes: 
 Contar con un aprendizaje de casi 10 años en el mercado de las 
herramientas en Tecnologías de la Información. 
 Evolución continua e Innovación: Actualización constante.  
 Fidelización del cliente. 
 Formación y capacitación. 
 Alianzas estratégicas. 
 
Sistemas Horizonte trata de estar siempre en la vanguardia de su sector, 
desarrollando e incentivando el uso de metodologías y herramientas avanzadas, 
y en el empleo efectivo de éstas por parte de sus principales Cliente. 
Con el conocimiento adquirido de las grandes tecnologías existentes y de 
las necesidades de sus principales clientes, que ha adquirido a través de la 
experiencia en múltiples sectores o niveles, y una correcta planificación 









Figura N°  12: Sistemas Horizonte S.A. 
Fuente: Elaboración Propia 
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2.3 Marco Metodológico 
La metodología elegida para desarrollar el proyecto, se basó en la comparación de 
dos metodologías que más se utilizan en la actualidad, la metodología de Ralph 
Kimball y la metodología de Billy Inmon, tal a manera se aprecia en la Tabla 03. 
Posteriormente de realizar un análisis de las metodologías mencionadas se presenta 
un cuadro de calificación, como se puede apreciar en la Tabla 04, el cual ayudo a 
decidir la metodología más adecuada para el desarrollo del proyecto. 
 
Tabla 3:Comparativo de Modelos Inmon y Kimball 
Fuente: Santiago Morales (2016) 
CARACTERISTICAS INMON KIMBALL 




Orientación de la Data Maneja data o áreas Orientado a procesos 





Ofrecer una buena solución 
técnica basada en métodos 
probados 
Ofrecer una solución que 
sea fácil para usuarios 
finales, consulta de datos 
y tener una tasa de 
respuesta razonable 




integración de los 
datos 
Organización 
Áreas de negocio 
individual 
Estructura de Datos No métricas 
Métricas de negocio, 
rendimiento y cuadros de 
mando 
Persistencia de la Data 
alta tasa de cambio de 
sistemas fuentes 
Los sistemas fuentes son 
relativamente estables 
Requerimientos de 
personal y habilidades 




tiempo de entrega 
Los requerimientos de la 
organización permiten la 
puesta en marcha con más 
tiempo 
La necesidad de la 
primera aplicación Data 
Warehouse es urgente 
costos de 
implementación 
Altos costos de inicio con 
menor costos de desarrollo de 
proyectos posteriores 
Menor costo de arranque, 
con cada proyecto 




En el siguiente cuadro se aprecia la calificación que obtuvieron las dos 
metodologías en estudio y en base a la información recopilada y la visión que se tiene 
de la empresa en estudio. 
 
Metodología Inmon Kimball 











Objetivo 3 4 
Total 14 21 
 
Tabla 4: Calificación por metodología 
       Fuente: Elaboración Propia 
 
Considerando que las calificaciones son en base a la siguiente escala: 
 
Descripción Ponderación 
Muy Bajo 1 
Bajo 2 
Bueno 3 
Muy Bueno 4 
    
    Tabla 5: Cuadro ponderativo 
     Fuente: Elaboración Propia 
 
En base a la calificación obtenida en los cuadros anteriores la metodología que 
utilizaremos para la implementación dl siguiente proyecto es la metodología de Ralph 
Kimball, utilizando sus 13 etapas definidas en la metodología, desarrollando y 
presentando entregables en cada una de ellas considerando que para estos casos son 








Figura N°  13: Ciclo de vida de la Metodología Ralph Kimball 
Fuente: Cano, J. 
 
Fase 1 - Planificación del proyecto: Para determinar el alcance del proyecto, 
reconocimiento de riesgos y planificación de actividades, teniendo como resultados: 
 Alcance del proyecto 
 Riesgos identificados 
 Cronograma del proyecto 
 Realización de un documento final que plasma un plan del proyecto a desarrollar 
en los diferentes comités con los involucradas en cada proceso que se realizará 
esta primera fase. 
 
Fase 2 - Definición de requerimientos del negocio: Etapa muy importante para la 
culminación del proyecto porque toma en cuenta los requerimientos de los usuarios, 
componente clave para los diseños requeridos. Se realizará en base a una matriz de 
indicadores del negocio versus las dimensiones identificadas (Matriz BUS), 
posteriormente elaborar el diagrama de dimensiones. Esta etapa se realiza 




 La Gerencia encargada en la toma de decisiones estratégicas. 
 Los usuarios responsables de ver desarrollar alternativas estratégicas. 
 Analista de sistemas que conoce los problemas y datos de la organización. 
 
Fase 3 - Modelado dimensional: Se elaborará la matriz BUS elaborada en la fase 2 
así poder establecer la dimensionalidad del desarrollo del proyecto. Siendo los 
siguientes pasos empleados para el desarrollo del modelo dimensional: 
 Seleccionar los procesos de Negocio a desarrollar 
 Definir nivel del mínimo de granularidad a llegar 
 Seleccionar y definir todas las dimensiones 
 Elegir todas las métricas y definir las principales tablas de hechos 
 
Fase 4 - Diseño físico: Se especifican las estructuras necesarias del diseño lógico. 
Siendo la clave del proceso la determinación de los estándares que tendrá el entorno 
de la base de datos. 
Para este caso se estarán realizando las siguientes consultas: 
 ¿Cómo se debe configurar el sistema? 
 ¿Cómo elaborar un proceso de recolección inicial? 
 ¿Se debería usar la partición en las tablas relacionales? 
 
Fase 5 - Diseño del sistema de Extracción, Transformación y Carga (ETL): Para 
alimentar al Data Warehouse, se empieza extrayendo la información de los sistemas 
transaccionales donde está el origen de datos, adicionalmente se pueden aplicar 
diferentes reglas que incrementen la calidad y consistencia de la información obtenida, 
desde las diferentes fuentes de origen o sistemas, y finalmente cargar toda la 




Fase 6 - Diseño de la arquitectura técnica: Se requiere integrar varias tecnologías y 
para ello debemos tener en cuenta los siguientes factores: Necesidades del negocio, 
entornos técnicos, directrices y planes estratégicos futuros y que se encuentren bien 
planificados por la organización, con ello poder constituir el diseño de la arquitectura 
técnica del DWH. 
 
Fase 7 - Selección de producto e implementación: En esta fase se debe realizar 
una apreciación de todos los posibles programas a utilizar como herramientas dentro 
de la organización. Esto dependerá directamente de la capacidad de adquisición, así 
como la facilidad de entendimiento que pueda considerar la empresa y así destinarlo 
para la implementación del proyecto. 
 
Fase 8 - Especificación y desarrollo de aplicaciones de BI: En esta etapa se 
determinarán los distintos diseños de las aplicaciones que serán requeridas para cada 
uno de los perfiles dentro de la organización. Esta etapa es una parte fundamental de 
todo proyecto en donde se desarrollará los informes en base a las categorías: 
 Informes estándar: La que es relativamente sencilla, con formato predefinidos y 
de parámetros solo de consultas fijas, información básica a los usuarios. 
 Informes analíticos: Más complejas que los informes anteriores, centrados en 
cada uno de los procesos específicos que han sido seleccionados dentro de la 
organización. 
 
Fase 9 – Implementación: Se determina y evalúa el buen funcionamiento de la 
tecnología empleada, para nuestro caso una herramienta de Business Intelligence, 
siendo lo principal las aplicaciones y los datos que los usuarios obtendrán como 




Fase 10 – Mantenimiento y crecimiento: En esta fase es donde la organización tiene 
un plan de continuidad y/o crecimiento del negocio, por lo que es muy posible que se 
pretenda generar un plan de crecimiento de la herramienta de Business Intelligence 
implementada, considerando que las necesidades de cada organización van 
cambiando con el transcurrir de los tiempos y el mercado en la actualidad. 
 
Fase 11 – Administración del proyecto BI: Siendo la administración su tarea básica 
y fundamental en cada una de las actividades que se van desarrollando dentro de la 
implementación, debido que tiene que asegurar el cumplimiento de los puntos 
considerados en el ciclo de vida. 
 
2.4 Marco Conceptual 
En este punto se definen términos relacionados directamente con el desarrollo del 
proyecto de investigación.  Cabe resaltar que los siguientes términos pueden ser 
definidos según cada contexto o el ámbito en el que se dé su uso, sin embargo, las 
siguientes definiciones que describiremos a continuación están directamente 
relacionadas a la Inteligencia de Negocios.  
 Inteligibles: Que puede ser interpretado, para nuestro caso es fundamental por 
motivo que la herramienta será implementada para usuarios que no tienen 
familiaridad a los sistemas de BI.  
 Data Warehouse: Lo definiremos como la unión de varios Data Marts, y 
concentra toda la información que nuestros Data Marts podrán adquirir a futuro.  
 Granularidad: Engloba al nivel que llegaremos a detallar nuestra información, 
para nuestro caso es recomendado por la metodología que usaremos, y sea de 
gran prioridad iniciar por un nivel alto de detalle dentro de nuestras tablas.  
 Proveedor: Es toda organización que comercializa sus productos y la que nos 
genera un contrato para la distribución de los mismo.  
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 Cliente: Considerada toda Organización/persona que genera una compra de 
ciertos productos al proveedor, para nuestro caso seria el que va recibir cierta 
cantidad de producto de nuestra parte. 
 OLTP: Considerado como un tipo de sistemas que esta orientado esencialmente 
al procesamiento de las transacciones dentro de una base de datos.   
 OLAP: Considerada como un tipo de sistema para ser aplicado en el proceso de 
análisis de la información, es por ello que fue elegida para el desarrollo.  
 Fact-tables: Representan un proceso de negocio, como las ventas, compras, 
pagos, apuntes contables, clics sobre nuestro sitio web, etc. 
 Enfoque iterativo: Nos ayudara a lograr una solución deseada a través de 
diferentes sucesos que perfeccionan cada uno de nuestros requerimientos.   
 Predictibilidad: El concepto va orientado a la predicción de la información 
deseada. En la implementación de nuestro proyecto es lo que esperamos como 
resultado luego de procesar toda nuestra información en la herramienta de BI.  
 Inspección: Consideramos inspección a las auditorias que realizamos a cada 
uno de los procesos que ya tenemos definidos dentro del proyecto, con la 
finalidad de evitar desviaciones o sobrecostos.   
 Retrospectiva: Considerado como el poder de mirar hacia atrás y con la 
finalidad de descubrir las tareas que hemos realizado de forma correcta o las 
tareas que tiene algún error y que deban corregirse.  
 Control de riesgos: Es primordial tener un buen control para los diferentes 
riesgos a los que podamos estar expuestos, por ello estos deben ser 
identificados y medidos para poder mitigar, transferir o en su defecto asumir las 
consecuencias de que lleguen a suceder durante la implementación del 






DESARROLLO E IMPLEMENTACIÓN DE LA SOLUCIÓN 
 
3.1 Planificación del proyecto 
3.1.1 Acta de Constitución 
Siendo nuestro principal propósito el de formalizar la inicialización del proyecto, 
se firmó la Acta de constitución del proyecto. El cual podemos encontrar en el 
Anexo número 1. 
 
3.1.2 Gestión de los Recursos Humanos 
Estructura del proyecto 
Determinaremos que es de gran importancia nuestro recurso humano dentro 
de la organización y en especial el que será utilizado en nuestro proyecto, por 
ello tenemos que identificar cada uno de los principales roles y primordiales 
responsabilidades de los colaboradores. Adicional, teniendo en cuenta que 
dentro del desarrollo del proyecto siempre debe ser considero un experto 
funcional en cada una de las áreas de la empresa siendo quien nos guiara por 
el sendero correcto y así poder identificar para la diagramación del flujo de su 
proceso. 
 
Roles y responsabilidades 
 
Jefe de Proyecto. – Es quien dirige el equipo técnico y va estableciendo las 
actividades de trabajo, para el seguimiento y cumplimiento del cronograma 
que se tiene establecido, a la vez lleva el control del presupuesto aprobado 




Analista Programador. – Es la persona encargada del desarrollo del 
lenguaje de programación, así como también dar soporte para el diseño del 
software, por lo que debe tener la habilidad de una visión global y un perfil 
analítico. Sus funciones principales son similares a la de analista técnico y 
este a la vez se alimenta de toda la información que le brindan los expertos 
funcionales de la organización para ordenar los datos y poder desarrollar el 
lenguaje de programación. 
 
Operador de Base de datos. – Es el usuario que administrara, dirigirá y 
llevara a cabo todas las actividades que se encuentre relacionadas con el 
mantenimiento de una estructura de base de datos. A la vez también será el 
responsable de la seguridad de la información, confiabilidad de los datos y 
capacitación a los usuarios dentro de la organización para una buena 
gestión y uso de la información. 
 
Usuario Líder. – se define al cliente o usuario interno de la organización, en 
donde cuyas necesidades son las que ayudan a elaborar, conformar y 
perfeccionar el desarrollo de nuestro proyecto. A estos se les considera 
como consumidores creativos ya que son la herramienta principal para 
iniciar cualquier desarrollo y/o modificación de proyectos dentro de la 
organización con el cual se cubrirá sus principales necesidades que apoyen 
a su gestión. 
 
 Habiendo identificado los roles de cada uno de los participantes que 
tendremos dentro del proyecto procedemos a elaborar el organigrama del 


















Figura N°  14: Organigrama del Proyecto 
Fuente: Elaboración propia 
 
3.1.3 Gestión del Alcance 
 
El proyecto buscaba  definir los procesos de Ventas, Producción y 
distribución, así como su nivel de participación en la organización, esta 
información nos permitirá  identificar a los responsables de cada una de las 
áreas, con los cuales se elaborara la integración de los datos provenientes de 
las áreas ya mencionadas en un solo repositorio de actualización diaria por ahora 
manualmente debido a que no se cuenta con documentación técnica del sistema, 
tampoco con las fuentes que permitan conectar automáticamente a través de 
rutinas de actualización automáticas de extracción de datos. 
 
En la figura N° 15 se tiene identificado los procesos dentro de la 
organización, los cuales se tienen como procesos claves la Gestión Comercial 
(80%) y Operaciones (20%) de participación, dicha información se obtiene 
debido a la cantidad de información que se ira descargando para cubrir las 

















Figura N°  15: Definición de los procesos 
Fuente: Elaboración propia 
 
La salida proveniente del sistema se muestra en Dashboard como interfaces 
gráficas presentando la información en diferentes formas para la interpretación 
de los decidores de la empresa. La lista de los Alcances y limitaciones 
identificadas en Anexo 2. 
 
3.1.4 Gestión de Comunicaciones 
 
Consideramos de forma primordial establecer cierto cuadro de 
comunicación para un mejor proceso, el cual nos ayuda a poder garantizar que 
la información recopilada en cada uno de los eventos por parte del equipo de 
trabajo es realmente la necesidad actual que tiene la gerencia y los clientes 
finales para el desarrollo de sus funciones y cumplimiento de sus objetivos. 
 
Por tal motivo se está desarrollando el siguiente cuadro de comunicaciones 
para todos los participantes del proyecto en donde se llevaron a cabo los Comité 




Tabla 6: Cronograma de Comunicaciones  
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Comité N° 3 
Comité 








Comité N° 4 
Comité 
















































Comité N° 8 
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3.1.5 Gestión del Tiempo 
Elaboración del EDT: Considerando la metodología utilizada de Ralph Kimball y en cada uno de los comités que se 
llevaron a cabo, se pudo obtener los siguientes entregables que se utilizaran para la elaboración de la Estructura Detalla 
del Trabajo.  
Figura N°  16: Estructura de Desglose del Trabajo 
Fuente: Elaboración propia 
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Calendarización de actividades: De igual forma podemos calendarizar todas las etapas de la implementación según 
nuestra metodología de Kimball que fue la utilizada en el siguiente proyecto. 




3.1.6 Gestión de Riesgos 
 
Matriz de Riesgos 
En todo proyecto para implementación de software existen ciertos riesgos los 
cuales pueden colocar en peligro la implementación del mismo, por tal motivo es 
fundamental poder identificar dichos riesgos en el proyecto que estamos 
desarrollando, así buscar planes de contingencia reduciendo el impacto que podría 
causar.  Para este caso hemos elaborado la matriz de los principales riesgos que 
nos permitirá tener una evaluación del nivel de criticidad. 
Tabla 7: Matriz de Riesgos 
Fuente: Elaboración Propia 
 






Tráfico de datos y 
Señal 
Caída de la 
Red 
Problemas con el 
operador de Red 








No tener acceso 









Acceso a los 
principales 
procesos 
No renovar las 
licencias del 
software 






reuniones la G.G. 
Reprogramació





Retraso en los 





de la Licencia 
Limitaciones en 
los roles de 
usuarios 
Que el software 
sea tendencia e 
incremente la 
demanda 
Que las licencias 
sean más limitados 










no tener claro 
objetivos 
iniciales 





Una vez identificado los principales riesgos, estos se evalúan dentro de la matriz 





Tabla 8: Tabla de Consecuencias  
Fuente: Elaboración Propia 
 
Plan de Contingencias 
 
Luego de haber identificado algunos de los principales riesgos que se puedan 
presentar en nuestra implementación, se tiene que saber cómo tratarlos para que el 
impacto generado cuando suceda no sea tan significativo y no pueda de alguna u 
otra manera alterar el resultado final de nuestra implementación de la herramienta 
Business Intelligence. 
 
Por tal motivo debemos de aplicar diferentes acciones en base al tipo o 
magnitud del riesgo identificado dentro de nuestro proyecto, ya que al incurrir alguno 
de ellos implicaría un costo económico adicional y en otros casos demoras en la 
ejecución del proceso lo cual afecta directamente a nuestro resultado planeado 





PROBABILIDAD Bajo Medio Alto 
No sucede R3 R5 R6  
De vez en cuando R1 R4 R2 




Tabla 9: Tabla de principales Contingencias  








Tráfico de datos y 
Señal 
R1 Bajo Accesibilidad 
Gerencia 
Adjunta 
Antes de la implementación la 
Empresa contaba con un Plan de 
Internet de 100 Mbps, el cual 
soportaba a todas las áreas en el 
procesamiento de información del 
Sist. Horizontes y web mail, por lo 
que se gestionó con la Gerencia 
migrar a un paquete de Fibra 
Óptica de 8 GB mejorando no 
solo la conectividad sino todos los 




R2 Alto Operativo RRHH 
En conjunto con el área de RRHH 
se generó una política de 
comunicación y 
permisos/Vacaciones con un 
mínimo de 48 horas y justificación 
ante imprevistos, a la vez se 
capacito adicionalmente a un 
personal que cubra dicho puesto. 
Inasistencia a 
reuniones la G.G. 
R4 Medio Operativo 
Gerencia 
Adjunta 
Se habilito con autorización de la 
gerencia el tener cuenta en Skype 
y así poder estar conectados con 
todos los usuarios en las 
reuniones. 
Encarecimiento 
de la Licencia 
R5 Medio Informativo 
Gerencia 
Adjunta 
Para este caso se ira estudiando 
el mercado para ver el 
comportamiento de las licencias, 
a la vez se presentará un 
presupuesto a gerencia para 
poder migrar a una herramienta 





R6 Alto Sobrecostos 
Jefe de 
Proyectos 
Para evitar que incurramos en los 
excesos de tiempos, se ira 
supervisando el avance con el 
Gantt presentado inicialmente, y 
ante cualquier variación se irán 
levantando alertas para poder 
tomar acciones en el momento. 




3.1.7 Gestión de Calidad 
En los últimos tiempos se ha mejorado sustancialmente la calidad en el 
desarrollo e implementación de software, considerando que desarrollar o 
implementar un software no viene a hacer lo mismo que desarrollar un producto o 
bien. 
Teniendo en cuenta lo antes mencionado podemos definir que la elaboración 
de un producto de calidad implica que este desarrollado debe tener la mayor 
igualdad que con su especificación técnicas que se definieron al inicio. Sin embargo, 
durante el desarrollo o implementación del software se van presentando diferentes 
problemas entre la especificación definidas al inicio y el de su implementación, y en 
muchos de estos casos no se sabe definir las especificaciones y/o características 
de calidad. Y es en donde se presentan los principales indicadores para medir el 
rendimiento y resultados del software: la competencia, calidad, desempeño y la 
complejidad del software. 
Para nuestro caso aplicaremos el CONTROL DE CALIDAD considerando como 
pieza fundamental la vigilancia completa del proceso de implementación de la 
herramienta de Business Intelligence, así poder asegurar que se sigan cada uno de 
los procedimientos y los principales estándares que garanticen la calidad de los 
entregables. Adicional que el control de calidad incluye todas las comprobaciones 
de que las entregas cumplan en todos los estándares que se definieron al inicio del 
proyecto. Por lo que la implementación de la herramienta de Business Intelligence 
con calidad implica que utilizaremos todas las metodologías o procedimientos 
estándares que se definieron, con ello poder lograr un mejor manejo y confiabilidad 
que facilitará las pruebas a realizar, e incrementar la productividad en el desarrollo 
y control de calidad del producto final.  
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3.1.8 Factibilidad Técnica, económica y operativa 
 
Factibilidad Técnica 
Las herramientas tecnológicas empleadas durante el desarrollo del sistema son 
accesibles en el mercado interno. Se empleó la hoja electrónica EXCELL para el 
proceso de recopilación de datos de las tres fuentes de unidades organizacionales 
(logística, comercial y producción), el Power BI para la carga y proceso de datos 
según el modelo dimensional, así como para la presentación de la información de 
salida en la interfaz gráfica (Dashboard). 
 
Factibilidad Económica  
En el Capítulo 5 se pueden observar los costos y el análisis Beneficio/Costo donde 




La totalidad de los usuarios de la empresa están familiarizados con la tecnología, 
los decidores muestran interés por los resultados proveídos al ser una herramienta 
fácil de utilizar. Debiendo agregarle que fueron capacitados adecuadamente y 
provistos de una guía de operación para así poder aprovechar de la mejor manera 







3.2 Definición de los requerimientos del negocio 
 
A fin de poder lograr identificar y definir los requerimientos de cada uno de los procesos 
de negocio se llevó a cabo un Comité con los encargados de cada una de las áreas en 
donde se implementará la herramienta de Business Intelligence (Comercial, Producción, 
Distribución), por motivo que la implementación se enfoca a las áreas mencionadas 
específicamente. Siendo así luego del Comité desarrollado se lograron obtener la 
información de cada uno de los procesos en las áreas donde se implementará la 
herramienta y con ello poder identificar los principales requerimientos. 
 
3.2.1 Mapa de Procesos  
Para nuestro proyecto se puede resumir el modelo obtenido del Mapa de 
Procesos en los siguientes pasos: 
 La empresa tiene una clasificación estándar de los procesos los cuales se 
subdividen en tres categorías: Procesos estratégicos, Procesos operativos y 
Procesos de soporte. 
Para cada una de las categorías enunciadas, tiene un grado de importancia 
en los procesos que soporta la marcha de la empresa y los clasifica en 
prioritarios y secundarios. Ver imagen. 
 Para nuestro caso se identifica dentro de la empresa y se analiza el núcleo 
de sus principales actividades, siendo la atención de la empresa la cual se 
centra en el grupo de los procesos operativos que mostrara la información a 
los procesos gerenciales. 
 Para poder gestionar los procesos identificados, la empresa realizara un 




Figura N°  18: Mapa de Procesos – Pro Premix  
Fuente: Elaboración propia 
 
Una vez identificadas las categorías y definido los procesos en donde se 
desarrollará la implementación de la herramienta de BI dentro de la organización, se 
procedió a realizar el despliegue de cada uno de los procesos de Gestión siendo 
para nuestro caso: 
 
 Procesos de Gestión de Venta. Ver Figura N° 19 
 Procesos de Gestión de Producción. Ver Figura N° 20 
 Procesos de Gestión de Distribución. Ver Figura N° 21
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Área Comercial:  Procesos de Gestión de Venta 
Figura N°  19: Procesos Gestión de Ventas 
Fuente: Elaboración propia 
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Área Producción:  Procesos de Gestión de Producción 
 
Figura N°  20: Procesos Gestión de Producción  
Fuente: Elaboración propia 
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Área Distribución:  Procesos de Gestión de Distribución 
 
Figura N°  21: Procesos Gestión de Distribución 
Fuente: Elaboración propia 
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3.2.2 Definición de Requerimientos del Negocio 
A fin de poder identificar las principales necesidades del negocio se llevó a cabo 
reuniones con cada uno de los encargados de las áreas de Ventas, Producción y 
Distribución, con ello poder levantar sus principales inquietudes y necesidades, 
considerando algunas prioridades que se repiten para las diferentes áreas, en base 





VERACIDAD TIEMPO EXACTITUD INNOVACION 
VENTAS 1 1 1 1 
PRODUCCION  1 1  
DISTRIBUCION  1  1 
Tabla 10: Prioridades en Procesos 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Requerimientos - Funcionales 
Los requerimientos que se identificaron en el Comité que se llevó con cada uno 
de los usuarios, y considerando las prioridades de la tabla anterior que fueron 
obtenidas, nos dará la orientación con la que debemos implementar nuestro 
proyecto. 
 
 Tener la disponibilidad de la información, Todo dato y/o información 
cuando se encuentra almacenada en las diferentes tablas de nuestro 
proyecto, deben estar disponibles para el usuario de una manera más 
accesible, así como amigable, está cada vez que los usuarios la necesiten 





 Reducción en los tiempos de proceso de reportes, en la actualidad estos 
son generados cada que surge la necesidad en cada una de las áreas por 
parte de la gerencia y no se encuentran definidos lo cual hace que las 
mediciones de resultados sean muy volubles, generando que se consuma 
tiempo del personal asistente de las tres áreas de estudio, en lugar de tener 
definidos los principales indicadores y que estos procesos ya sean 
automáticos. 
 
 Tener una herramienta que refuerce una buena toma de decisiones por 
parte los usuarios finales, este requerimiento es fundamental ya que en la 
actualidad la gerencia no tiene un soporte adecuado para los momentos 
claves que es cuando toma las diferentes decisiones y teniendo un mercado 
tan cambiante y competitivo, exige que se cuente con dicha herramienta. 
 
 Tener la veracidad de la información, siendo un concepto clave dentro de 
toda organización, considerando que recientemente los procesos vienen 
llevándose de forma manual este método conlleva a márgenes de error por 
parte del personal ocasionando perdida o modificación de la data original, 
esto conlleva a que la gerencia no cuente con toda la información necesaria 













Requerimientos - No Funcionales 
Los siguientes requisitos no están considerados como procesos críticos dentro 
del negocio, pero sin embargo tienen un grado de importancia debido a que 
complementan el desarrollo del sistema. 
 
 Amigable al usuario, los Dashboard que se elaboren deben ser muy 
entendibles y de fácil manejo para los usuarios, debido a la poca percepción 
por herramientas tecnológicas por parte de la gerencia. 
 
 Mantenimiento, El mantenimiento de las tablas será enteramente 
responsabilidad de la empresa Pro Premix, considerando que se tiene un 
proyecto en curso para la migración a un sistema integrado. 
 
 Respaldo de datos, el proceso en mención es muy importante debido a la 
información que se manejara (Clientes, personal, Ventas, etc.) la cual se 
cargara a la nube, por lo que en este caso la decisión se dejó bajo el juicio 
del cliente la metodología de como resguardar toda la información que se 
utilizara en el proyecto. 
 
 Verificando el funcionamiento correcto de las herramientas utilizadas, 
para este caso es importante hacer una prueba tester de todas las 
herramientas que utilizaremos para el desarrollo de la implementación de la 
herramienta de Business Intelligence considerando que nos pueda generar 





3.2.3 Modelos de Casos de Uso 
 
El diseño presentado y que fue obtenido en base a la información levantada en 
los comités que se llevaron a cabo, son diseños de alto nivel por motivo que las 
funciones están definidas a un nivel lógico dentro del desarrollo de los cubos del 
Data Marts.  
Teniendo en cuenta la premisa que NO TODOS los interesados en el sistema 
(Stakeholders) son actores, sólo son actores aquellos que utilizarán el sistema, 
podemos decir que la interfaz tendrá acceso para 2 actores en cada de uno de los 
Dashboard que se están elaborando en la herramienta de BI, considerándose los 
procesos de Gestión de las áreas de Ventas, Producción y Distribución. 
  
Caso de Uso - Gerencia de Ventas 
 A fin de conseguir los objetivos dentro de la Gestión de Ventas, la empresa 
debe organizar las actividades por medio de un conjunto de procesos que se 
definieron al inicio del proyecto. En este caso cada uno de ellos se caracteriza por 
la colección de datos que son extraídos del sistema Horizontes y manipulados 
mediante un conjunto de procesos, en la que los agentes (GERENTES VENTAS Y 
ADMINISTRADOR DE BD) se encuentran participando de acuerdo al flujo de 
trabajo que fue determinado. 
Además, los procesos se hallan sujetos a varios conjuntos de reglas de negocio 
propiamente dicho, que determinan las diferentes políticas y estructuras de datos de 
la organización. Por tanto, el resultado del modelado del proceso de negocio 
Ventas es describir el proceso, especificando los principales datos, actividades y 









Figura N°  22: Casos Uso – Gestión de Ventas  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
CASO DE USO 
Nombre CASO DE 
USO: 
Consulta Dashboard Ventas 
Actores: Gerente Ventas, Administrador BD y Sistema Horizontes 
Descripción: 
Representa al usuario Gerente de ventas que solicita 
información, a la vez el usuario administrador deberá 
registrarse para ingresar al sistema Horizontes y Power BI 
para realizar la descarga de la información del área de ventas 
y publicarla en el Power BI, a la vez este deberá validar si 
cargo correctamente la información. 
Precondiciones: 
Logea Gerente Ventas y Administrador BD, Validar fecha de 
la última Actualización 
Postcondiciones: Validar la carga correcta de información en el Power BI 
Flujo Normal: 
1.- Gerente Ventas Solicita reporte 
2.- Administrador Extrae Datos del sistema Horizontes 
3.- Carga los datos en el Power BI 
4.- Publica la información de las ventas en el Power BI 
Include: 
1A.- Gerente Ventas Logea en Power BI 
2A.- Administrador BD Logea en Sistema Horizontes 
2B.- Administrador BD Logea en Power BI 
2C.- Administrador BD Valida la fecha de última actualización 
Extend: 
4A.- Administrador BD valida la carga correcta de la 
información en Power BI 
Tabla 11: Caso Uso - Ventas 




Caso de Uso - Gerencia de Producción 
A fin de conseguir los objetivos dentro de la Gestión de Producción, la 
empresa debe organizar las actividades por medio de un conjunto de procesos que 
se definieron al inicio del proyecto. En este caso cada uno de ellos se caracteriza 
por la colección de datos que son extraídos del sistema Horizontes y manipulados 
mediante un conjunto de procesos, en la que los agentes (GERENTES 
PRODUCCIÓN Y ADMINISTRADOR DE BD) se encuentran participando de 
acuerdo al flujo de trabajo que fue determinado. 
Además, los procesos se hallan sujetos a varios conjuntos de reglas de negocio 
propiamente dicho, que determinan las diferentes políticas y estructuras de datos de 
la organización. Por tanto, el resultado del modelado del proceso de negocio 
Producción es describir el proceso, especificando los principales datos, actividades 








Figura N°  23: Casos Uso – Gestión de Producción  





CASO DE USO 
Nombre CASO 
DE USO: 
Consulta Dashboard Producción 
Actores: Gerente Producción, Administrador BD y Sistema Horizontes 
Descripción: 
Representa al usuario Gerente de Producción que solicita 
información, a la vez el usuario administrador deberá registrarse 
para ingresar al sistema Horizontes y Power BI para realizar la 
descarga de la información del área de Producción y publicarla en 
el Power BI, a la vez este deberá validar si cargo correctamente la 
información. 
Precondiciones: 
Logea Gerente Producción y Administrador BD, Validar fecha de la 
última Actualización 
Postcondiciones: Validar la carga correcta de información en el Power BI 
Flujo Normal: 
1.- Gerente Producción Solicita reporte 
2.- Administrador Extrae Datos del sistema Horizontes 
3.- Carga los datos en el Power BI 
4.- Publica la información de las Producción en el Power BI 
Include: 
1A.- Gerente Producción Logea en Power BI 
2A.- Administrador BD Logea en Sistema Horizontes 
2B.- Administrador BD Logea en Power BI 
2C.- Administrador BD Valida la fecha de última actualización 
Extend: 
4A.- Administrador BD valida la carga correcta de la información en 
Power BI 
Tabla 12: Caso Uso - Producción 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Caso de Uso - Gerencia de Distribución 
A fin de conseguir los objetivos dentro de la Gestión de Distribución, la 
empresa debe organizar las actividades por medio de un conjunto de procesos que 
se definieron al inicio del proyecto. En este caso cada uno de ellos se caracteriza 
por la colección de datos que son extraídos del sistema Horizontes y manipulados 
mediante un conjunto de procesos, en la que los agentes (GERENTES 
DISTRIBUCIÓN Y ADMINISTRADOR DE BD) se encuentran participando de 
acuerdo al flujo de trabajo que fue determinado. 
Además, los procesos se hallan sujetos a varios conjuntos de reglas de negocio 
propiamente dicho, que determinan las diferentes políticas y estructuras de datos de 
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la organización. Por tanto, el resultado del modelado del proceso de negocio 
Distribución es describir el proceso, especificando los principales datos, 






Figura N°  24: Casos Uso – Gestión de Distribución  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
CASO DE USO 
Nombre CASO 
DE USO: 
Consulta Dashboard Distribución 
Actores: Gerente Distribución, Administrador BD y Sistema Horizontes 
Descripción: 
Representa al usuario Gerente de Distribución que solicita 
información, a la vez el usuario administrador deberá registrarse 
para ingresar al sistema Horizontes y Power BI para realizar la 
descarga de la información del área de Distribución y publicarla en el 
Power BI, a la vez este deberá validar si cargo correctamente la 
información. 
Precondiciones: 
Logea Gerente Distribución y Administrador BD, Validar fecha de la 
última Actualización 
Postcondiciones: Validar la carga correcta de información en el Power BI 
Flujo Normal: 
1.- Gerente Distribución Solicita reporte 
2.- Administrador Extrae Datos del sistema Horizontes 
3.- Carga los datos en el Power BI 
4.- Publica la información de las Producción en el Power BI 
Include: 
1A.- Gerente Distribución Logea en Power BI 
2A.- Administrador BD Logea en Sistema Horizontes 
2B.- Administrador BD Logea en Power BI 
2C.- Administrador BD Valida la fecha de última actualización 
Extend: 
4A.- Administrador BD valida la carga correcta de la información en 
Power BI 
Tabla 13: Caso Uso - Distribución 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.3 Modelo dimensional 
3.3.1 Elección del proceso de negocio 
Previo al Comité llevado a cabo con las áreas involucradas dentro de la 
organización se pudo identificar las áreas más críticas debido a varios factores que 
fueron detallando los participantes, para nuestro caso de estudio se hallaron las 
ineficiencias en las áreas de Ventas, Producción y Distribución (Acta de Reunión - 
Acta_004), por lo que la herramienta deberá mejorar todos los puntos tratados en 
Comité. 
 
3.3.2 Elaboración del diseño lógico 
Modelo lógico de la base de datos 
Figura N°  25: Diseño Lógico  
Fuente: Elaboración propia 
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3.3.3 Elegir dimensiones 
Para el siguiente proceso estaremos definiendo cada una de las 
dimensiones que se identificaron en el desarrollo de las tablas, con ello poder 
tener la información correcta. 
DESPACHOS 
Campo Tipo Longitud Descripción 
id_Despacho Integer 10 Código del Despacho realizado 
Fecha_Despacho Date  Fecha de Despacho del pedido 
Correlativo_GR Integer 10 
Numero correlativo de la guía 
despachada 
id_Area Varchar 20 Área responsable del transporte 
Cant_Personal Integer 2 
Cantidad de Personas que realizan el 
despacho 
Total_Peso Float 7 
Volumen programado de la unidad 
transporte 
Cant_Documentos Integer 2 Cantidad de documentos programados 
Cant_Puntos_Ent Integer 2 
Cantidad de puntos de entrega 
programados 
Status Varchar 20 Status del despacho programado 
Chofer Varchar 70 
Nombre del conductor que lleva el 
pedido 
Auxiliar_1 Varchar 70 
Nombre del Auxiliar 1 que lleva el 
pedido 
Auxiliar_2 Varchar 70 
Nombre del Auxiliar 2 que lleva el 
pedido 
Transporte Varchar 120 
Nombre de la empresa de transporte 
que realiza el despacho 
Tabla 14: Dimensión Tabla Despacho 







Tabla 15: Dimensión Tabla Personal 




Campo Tipo Longitud Descripción 
id_Personal Integer 10 Código del Personal 
nom_Personal Varchar 70 Nombre del Personal 
DNI Integer 8 Numero DNI del personal 
Fecha_ing Date  Fecha Ingreso 




Campo Tipo Longitud Descripción 
id_Placa Varchar 7 Placa de la unidad de Transporte 
Carga_Max Float 7 
Volumen Máximo de la unidad 
transporte 
Venc_SOAT Date  
Fecha de vencimiento del SOAT de la 
unidad 
Venc_ REV_TEC Date  
Fecha de vencimiento de la revisión 
Técnica de la unidad 
Tabla 16: Dimensión Tabla Carros 




































Tabla 17: Dimensión Tabla Clientes 
Fuente: Elaboración Propia 
CLIENTES 
Campo Tipo Longitud Descripción 
id_Cliente Integer 10 Código de Cliente 
RAZON_SOCIAL_CLIENTE Varchar 70 Razón Social del Cliente 
GRUPO_CLIENTE Varchar 20 
Grupo al que pertenece el 
cliente 
CATEGORIA Varchar 20 
Categoría al que pertenece 
el cliente 
TIPO_DOCUMENTO Varchar 5 Tipo de documento 
NRO_DOCUMENTO_CLIENTE Integer 10 Numero de documento 
TIPO_CLIENTE Varchar 20 Tipo de Cliente 
DIRECCION_FISCAL_CLIENTE Varchar 120 Dirección del cliente 
PUNTO_DE_LLEGADA Varchar 120 
Punto de Llegada del 
cliente 
REFERENCIA Varchar 100 
Referencia de llegada al 
cliente 
PAIS Varchar 20 País de entrega 
DEPARTAMENTO Varchar 20 Departamento de entrega 
CIUDAD Varchar 20 Ciudad de Entrega 
DISTRITO Varchar 20 Distrito de Entrega 
ZONA Varchar 20 Zona de Entrega 
SUB_ZONA Varchar 20 Subzona de Cliente 
Status Varchar 2 Status de Cliente 
FAX_CLIENTE Integer 12 Fax Cliente de Cliente 
EMAIL_CLIENTE Varchar 70 Email Cliente de Cliente 
TELEFONOS_CLIENTE Integer 12 Teléfono de Cliente 
VENDEDOR Varchar 20 Vendedor asignado 
FORMA_PAGO Varchar 20 Forma Pago de Cliente 
MONEDA_LINEA_CREDITO Varchar 20 
Moneda Línea Crédito 
cliente 




Campo Tipo Longitud Descripción 
id_Producto Varchar 15 Código del Producto 
Desc_Producto Varchar 120 Nombre del producto 
Linea Varchar 70 Línea o Grupo del producto 
Familia Varchar 70 Familia a la que pertenece el producto 
Tipo_Producto Varchar 50 Tipo de Producto registrado 
Tipo_Compra Varchar 50 Característica de compra del producto 
UMB_Sistema Varchar 10 unidad de medida Base del sistema 
Presentacion Varchar 10 Presentación del producto 
Volumen_Standar Float 7 Volumen estándar del producto 
UMB_Standar Varchar 5 unidad de medida Base estándar 
 
Tabla 18: Dimensión Tabla Productos 
Fuente: Elaboración Propia 
 
VENTAS 
Campo Tipo Longitud Descripción 
Fecha_Emsion Date   Fecha que se emite el documento 
Num_Fact VAR 20 Correlativo de factura 
Area Varchar 20 Área que realiza la venta 
Correlativo_GR Integer 10 
Numero correlativo de la guía 
despachada 
Almacen Varchar 20 Almacén donde se descarga el stock 
Vendedor Varchar 20 Vendedor asignado 
id_Cliente Integer 10 Código de Cliente 
Stotal_Venta Float 10 Sub Total de Venta 
 
Tabla 19: Dimensión Tabla Ventas 
Fuente: Elaboración Propia 
 
DETALLE_VENTAS 
Campo Tipo Longitud Descripción 
Num_Fact VAR 20 Correlativo de factura 
Fecha Date  Fecha Emisión Factura 
Correlativo_GR VAR 20 Correlativo de Guía Remisión 
id_Producto Varchar 15 Código del Producto 
id_Cliente Integer 10 Código de Cliente 
Moneda Varchar 20 Vendedor asignado 
Cantidad Varchar 5 Forma Pago de Cliente 
Precio Varchar 20 Almacén donde se descarga el 
stock 
STotal_Prod Float 7 Cantidad de venta 
IGV_Prod Float 10 Pecio de venta 
Total_Monto_Prod Float 10 Sub Total de Venta 
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TRANSP1 Float 10 IGV de Venta 
TRANSP2 Float 10 Importe Total de Venta 
Tipo_Doc Varchar 100 Nombre transportista primer tramo 




Varchar 20 Descripción tipo documento 
Campo Float 10 Peso total del producto 
 
Tabla 20:Dimensión Tabla Detalle Ventas 
Fuente: Elaboración Propia 
 
3.4 Diseño físico 
3.4.1 Entregable diagrama Copo de Nieve (Snowflake) 
En esta etapa hemos procedido a diseñar el diagrama esquema Copo de 
Nieve (Snowflake) que fue la unión de las tablas que se pudieron extraer del 
sistema Horizontes, para este caso el diagrama planteado tendrá como FACT 
TABLE a la tabla VENTAS, por tal motivo, las tablas dimensiones que tendremos 
para nuestro esquema estarán conformados por las tablas PRODUCTOS, 
CARROS, DESPACHO, PERSONAL, CLIENTES, DETALLE_VENTAS. 
 
3.4.2 Diagrama físico 
 
El diagrama planteado nos mostrara un panorama de la herramienta que se 
está implementando, para este caso mostraremos todas las configuraciones de 
las tablas, detallando los nombres de las columnas, así como los tipos de datos 
de las columnas, considerando las restricciones que tiene cada una de las 
columnas, así como la clave principal, al igual que la clave externa y las 




Modelo Físico de la base de datos 
 




3.5 Diseño e Implementación del subsistema (ETL) - Extracción, Transformación y Carga  
Para nuestro caso del desarrollo del diseño de las herramientas ETL se basó con 
las que contamos recientemente en la organización Pro Premix Nutrición, 
considerando la antigüedad que tiene el sistema HORIZONTES y el No acceso de la 
Base de datos por motivos que no cuentan con las licencias vigentes y Claves por 
parte del proveedor de servicios, siendo el primer paso la extracción a través de 
Microsoft Excel. 
Ya con la información recopilada podremos tener un alcance, pero si bien es cierto 
para poder acceder a las principales tablas de la Base de Datos original del sistema 
Horizontes se tendrían que realizar el pago de derechos, los cuales no sería asumidos 
por la empresa al estar ya en búsqueda de un nuevo software ERP de reemplazo, por 
lo que la herramienta de Business Intelligence nos permitiría migrar en un futuro al 
nuevo sistema considerando que se puede realizar una conectividad a la Base de 
datos de forma directa y generar actualizaciones de información cada cierto tiempo 
asignado, lo cual nos generaría un ahorro de tener un personal que se encargue de 
esta tarea manual. 
 
Con lo expuesto anteriormente se tendría que necesitar un proceso de ETL. 
 
3.5.1 Origen de datos Excel 
Como primera etapa tenemos que acceder al sistema Horizontes con 
nuestro Usuario y Contraseña los cuales tenemos asignado por parte de la 
Empresa Pro Premix Nutrición, posteriormente se realizara la descargar de cada 
una de las tablas que se requieren para la implementación de nuestra 




En la Figura N° 27 se puede apreciar la pantalla de acceso al sistema por 
parte del usuario, y los diferentes módulos que tiene el sistema, siendo para 
nuestro caso de estudia solo utilizaremos los módulos LOGISTICA Y 
COMERCIAL de donde obtendremos la información para nuestras tablas que se 






Figura N°  27: Acceso Sistema Horizontes  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Descarga Tabla PRODUCTOS 
 
Para la descarga de la tabla PRODUCTOS en el sistema Horizontes 
se debe ingresar al siguiente juego de pantallas y ejecutar la transacción, 
una vez tengamos la información que nos brinda el sistema se procede a 
descargar el archivo en formato EXCEL 2016, la información obtenida se ira 
guardando en una carpeta para ir consolidando las tablas a usar. 
   
 
 








Figura N°  28: Descarga Tabla Productos 1 



















Figura N°  29: Descarga Tabla Productos 2 














Figura N°  30: Descarga Tabla Productos 3 
Fuente: Elaboración propia 
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Descarga Tabla CARROS 
 
Para la descarga de la tabla CARROS en el sistema Horizontes se 
debe ingresar al siguiente juego de pantallas y ejecutar la transacción, una 
vez tengamos la información que nos brinda el sistema se procede a 
descargar el archivo en formato EXCEL 2016, la información obtenida se ira 
guardando en una carpeta para ir consolidando las tablas a usar. 
 







Figura N°  31: Descarga Tabla Carros 1 









Figura N°  32: Descarga Tabla Carros 2 










Figura N°  33: Descarga Tabla Carros 3 
Fuente: Elaboración propia 
 
Descarga Tabla PERSONAL 
Para la descarga de la tabla PERSONAL en el sistema Horizontes se 
debe ingresar al siguiente juego de pantallas y ejecutar la transacción, una 
vez tengamos la información que nos brinda el sistema se procede a 
descargar el archivo en formato EXCEL 2016, la información obtenida se ira 
guardando en una carpeta para ir consolidando las tablas a usar. 
 








Figura N°  34: Descarga Tabla Personal 1 


















Figura N°  35: Descarga Tabla Personal 2 








Figura N°  36: Descarga Tabla Personal 3 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Descarga Tabla DESPACHOS 
Para la descarga de la tabla DESPACHO en el sistema Horizontes 
se debe ingresar al siguiente juego de pantallas y ejecutar la transacción, 
una vez tengamos la información que nos brinda el sistema se procede a 
descargar el archivo en formato EXCEL 2016, la información obtenida se ira 
guardando en una carpeta para ir consolidando las tablas a usar. 
 









Figura N°  37: Descarga Tabla Despachos 1 









Figura N°  38: Descarga Tabla Despachos 2 









Figura N°  39: Descarga Tabla Despachos 3 
Fuente: Elaboración propia 
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Descarga Tabla CLIENTES 
Para la descarga de la tabla CLIENTES en el sistema Horizontes se 
debe ingresar al siguiente juego de pantallas y ejecutar la transacción, una 
vez tengamos la información que nos brinda el sistema se procede a 
descargar el archivo en formato EXCEL 2016, la información obtenida se ira 
guardando en una carpeta para ir consolidando las tablas a usar. 
 








Figura N°  40: Descarga Tabla Clientes 1 










Figura N°  41: Descarga Tabla Clientes 2 









Figura N°  42: Descarga Tabla Clientes 3 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Descarga Tabla VENTAS 
Para la descarga de la tabla VENTAS en el sistema Horizontes se 
debe ingresar al siguiente juego de pantallas y ejecutar la transacción, una 
vez tengamos la información que nos brinda el sistema se procede a 
descargar el archivo en formato EXCEL 2016, la información obtenida se ira 
guardando en una carpeta para ir consolidando las tablas a usar. 
 
COMERCIAL – REPORTES – REPORTE DE VENTAS – REPORTE DE 







Figura N°  43: Descarga Tabla Ventas 1 









Figura N°  44: Descarga Tabla Ventas 2 















Figura N°  45: Descarga Tabla Ventas 3 
Fuente: Elaboración propia 
 
Descarga Tabla DETALLE VENTAS 
Para la descarga de la tabla DETALLE VENTAS en el sistema 
Horizontes se debe ingresar al siguiente juego de pantallas y ejecutar la 
transacción, una vez tengamos la información que nos brinda el sistema se 
procede a descargar el archivo en formato EXCEL 2016, la información 
obtenida se ira guardando en una carpeta para ir consolidando las tablas a 
usar. 
 
COMERCIAL – REPORTES – REPORTE DE VENTAS – REPORTE DE 








Figura N°  46: Descarga Tabla Detalle Ventas 1 








Figura N°  47: Descarga Tabla Detalle Ventas 2 









Figura N°  48: Descarga Tabla Detalle Ventas 3 




Una vez finalizada la descarga de todas las tablas que usaremos para 
nuestro proyecto, estas las tendremos almacenadas en la Carpeta BASE DE 
DATOS de la PC asignada al administrador de Base de Datos, quien será el 
responsable de actualizar dicha información diariamente para la actualización de 









Figura N°  49: Carpeta de las Tablas  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
3.5.2 Elección del origen de destino de datos 
Cuando se tenga todas las tablas descargadas del sistema Horizontes en 
archivos de Microsoft Excel, será el origen de nuestros datos los cuales se 
cargará la información a la herramienta de Business Intelligence que es para 
nuestro caso el Power BI 
 








Figura N°  50: Selección Origen en Power BI 
Fuente: Elaboración propia 
 









Figura N°  51: Selección Origen en destino Datos 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
3.5.3 Asignación de las Tablas 
 
Una vez cargado los archivos a la herramienta de Power BI, esta creara la 
asignación de las tabla correspondiente dentro de la BD, la facilidad es que el 
mismo sistema va creando, y donde se irán cargando la información para los 




Figura N°  52: Asignación de Tablas  
Fuente: Elaboración propia 
 
3.5.4 Conexión con la Base de datos 
La configuración de la conexión para nuestro caso estará en la carpeta BASE 
DE DATOS donde se encuentran los archivos de Microsoft Excel de Origen, esta 
conexión se dará para cada una de nuestros archivos tal como se muestra en la 
imagen y a la vez se hará la validación de la conexión correspondiente, para 







Figura N°  53: Conexión BD 1 
















Figura N°  54: Conexión BD 2  








Figura N°  55: Conexión BD 3  





3.5.5 Creaciones de las Tablas 
Una vez realizada la conexión con las fuentes de origen la herramienta Power BI 
aplico la sentencia en automático para que los archivos Microsoft Excel que 
teníamos en la carpeta se carguen en la nube y pasen a ser tablas en la Base 
de Datos, y los campos pasen la validación y transformación como se puede 










Figura N°  56: Tablas creadas en Power BI 
Fuente: Elaboración propia 
 
3.5.6 Proceso de Carga de datos 
Al realizar la conexión y creación de las tablas también se realiza en automático 






Figura N°  57: Carga de datos en Power BI  
Fuente: Elaboración propia 
 
3.5.7 Validación de Carga 
Una vez terminado con la ejecución de todos los pasos anteriores y de forma 
exitosa cada una de ellos, solo realizaríamos una validación que todos los datos 













Figura N°  58: Validación de carga datos  
Fuente: Elaboración propia 
 
3.6 Diseño de la arquitectura técnica 
Para el proceso del diseño de la arquitectura técnica tomamos como guía el 
diagrama copo de nieve que se elaboró en el punto 3.4, por motivo que debíamos tener 
identificado las tablas de dimensiones y la tabla de hechos. Considerando que 
teníamos cargadas las tablas al igual que la información en la herramienta de Business 























Figura N°  59: Diagrama Copo de Nieve  
Fuente: Elaboración propia 
 
3.6.2 Dimensionamiento de las Tablas 
Para el caso del dimensionamiento de los campos de las tablas cargadas en la 
herramienta de Business Intelligence, está misma las identifica y las crea, 
considerando como están dimensionados en los archivos de Microsoft Excel que 
fueron obtenidos del sistema Horizontes, lo cual se muestra en la siguiente 
imagen: 
 
Figura N°  60: Dimensiones de Tablas  
Fuente: Elaboración propia 
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3.7 Selección de Productos e implementación 
 Sistema Horizontes 
 Microsoft Excel 2016 
 IBM Rational Rose 2017 
 Creately 
 GANTT PRO 
 POWER BI 
 
3.8 Especificación de aplicaciones BI 
Considerando lo tratado en el Comité realizado con los usuarios finales, y los fines que 
tendrá la herramienta de Business Intelligence a implementar podremos indicar lo 
siguiente: 
 Gerente Venta: Siendo el principal usuario y el de mayor interés en tener la 
información necesaria (PRINCIPALES KPI´S), lo más actualizado posible y 
accesible en cualquier lugar. Esto le ayudara a poder tener una mayor eficacia en 
la toma de decisiones. 
 Gerente Producción: Al no contar con herramienta alguna que le ayude a analizar 
sus principales deficiencias, se convierte en una necesidad para su área y el cual 
lo ayude a ver la realidad.  
 Gerente Distribución: Considerando que la información ya no será muy 
manipulable debido a que la carga será directa, y los principales KPI´s que ya han 
sido desarrollados en conjunto y le dé el soporte ante cualquier tipo de decisión 
que pueda tomar en su respectiva área. 
 Jefaturas: Son usuarios que no toman decisiones pero que brindan soporte a la 
gerencia, es por ello que también deben tener accesibilidad a la información de 




3.9 Desarrollo de Aplicaciones BI 
 
Para nuestro desarrollo de los Dashboard en la herramienta Power BI se levantó la 
información en los comité considerando los principales indicadores y las necesidades 
de cada una de las diferentes áreas involucradas en el proyecto de implementación 
para así poder elaborar los KPI´s que se mostrarían en el entregable, considerando 
que estos deben ser lo más amigables posible al usuario final, para este caso se 
elaboraron Dashboard independientes para las áreas de Ventas, Producción y 
Distribución, siendo las siguientes: 
 
3.9.1 Dashboard Ventas 
 
Para el área de Ventas se diseñaron dos pantallas en donde la información 
se encuentre visible y no presente mayor aglomeración, así evitaremos genere 
confusión en los usuarios finales, para estos informes se consideraron data mes 
a mes del año 2019 y las zonas de ventas considerando que comercializan a 








Figura N°  61: Dashboard Ventas 01  




En la segunda pantalla del Dashboard del área de Ventas se consideraron las variables 
en base al tipo de compra/origen de los productos (Local, Importado, Producción, etc.), 
así como el desglose de las ventas por cada uno de los vendedores que laboran 








Figura N°  62: Dashboard Ventas 02  
Fuente: Elaboración propia 
 
3.9.2 Dashboard Producción 
 
Para el área de Producción igualmente se diseñaron dos pantallas para que 
la información se encuentre visible y no presente mayor aglomeración y genere 
confusión para los usuarios finales, usando en la primera pantalla el top de los 
productos mas y menos vendidos que su origen es provenientes del área de 
producción y que se tiene gran stock en almacén, esto permitirá identificar que 
productos son los que se deben liquidar y/o dejar de vender ya que no generan 










Figura N°  63: Dashboard Producción 01  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 En la segunda pantalla del Dashboard de Producción se puede apreciar el 











Figura N°  64: Dashboard Producción 02  




3.9.3 Dashboard Distribución 
Para el área de distribución se diseñó solo una pantalla esto permitió que 
los principales indicadores se encuentren visivbles, considerando que en el 
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sistema no se puede extraer mayor información ya que se realizaba de forma 
manual y en archivos Excel, por lo que se tendría que mejorar con la 









Figura N°  65: Dashboard Distribución 01  
Fuente: Elaboración propia 
 
3.10  Implementación 
 
La implementación final de la herramienta Business Intelligence viene a ser 
el resultado de los diseños de los Dashboard, considerando que esta 
implementación también incluye la capacitación que se brinde a cada uno de los 
usuarios que interactúan con la herramienta para un mayor entendimiento por parte 
de ellos, así como el usuario administrador de la base de datos quien será el 
responsable de la actualización diaria en base a las descargas que se realicen del 
sistema Horizontes, a la vez incluye la comunicación a nivel gerencial. 
 
Por lo que para lograr la implementación se analizaron varias herramientas 
algunas de mayor costo, otras que ya están perdiendo consolidación en el mercado 
y otras que no se alineaban con las necesidades que se tenían en la organización 
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por tal motivo no se logró definir una lista, por lo que decidimos aprovechar todo el  
expertiz previo que se tenía de la herramienta Power BI y el cual genero una 
inclinación para optimizar la forma de explotación y transformación de la 
información existente, siendo esta de una manera más fácil en comparación con 
las otras alternativas que se evaluaron, adicional que genero un ahorro en personal 
adicional para el desarrollo de la misma. 
 
3.11  Crecimiento 
 
Para nuestro caso en donde la organización se encuentra en una etapa de 
migración del sistema actual ERP Horizontes, es inevitable no pensar en el 
crecimiento de muestra herramienta de Business Intelligence y esta se pueda 
replicar para las otras áreas que al igual no cuenta con información clara e 
indicadores de medición, considerando que en la actual implementación se 
detectaron varias restricciones e información básica pero muy importante para 
nuestra implementación, por lo que se debe estar ya pensando en la mejora para 
un proyecto futuro y a corto plazo pero que no se pudo definir en el Comité que se 
convocó, a la vez que el nuevo ERP ya debe contar con nuestros requerimiento 
para que la migración no sea tan compleja y a la vez permita implementar mejoras 
en las mismas. 
 
Está a la vez nos brinde acceso a la Base de datos y así poder elaborar un 
Data Warehouse para generar nuevos Dashboard para cada una de las áreas de 
la organización, considerando lo potente que es la Herramienta Power BI, y la 
facilidad que se tiene para realizar una conexión directa y las actualizaciones 
automáticas en base a una programación de horarios, las cuales nos brinda en el 
usuario que tenemos adquirido. 
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3.12  Mantenimiento 
 
En base a los comité que se realizaron con los usuarios responsables y la 
Gerencia se definió que el proceso de mantenimiento está siendo considerado 
como parte del presente proyecto por motivo que en el presupuesto abarca a un 
administrador de base de datos, el cual fue asignado inicialmente y está 
considerado para el proceso de implementación de la herramienta de Business 
Intelligence, la capacitación de cada uno de los usuarios responsables, y el 
mantenimiento de las tablas diariamente, siendo por otro lado un personal de la 
misma compañía que se está restructurando y por tal motivo se tendrá que realizar 


















ANÁLISIS DE RESULTADOS 
 
4.1 Resultados 
Partimos en demostrar todas las evidencias obtenidas de los resultados, considerando 
que la herramienta de Business Intelligence Power BI fue implementada y puesta en 
marcha a mediados del mes de Julio, y a la vez ya cuenta con la información desde el 
mes de enero del 2019 hasta la fecha del informe por tal motivo aprovecharemos para 
analizar los reportes que se obtuvieron. 
Con la implementación se pudo optimizar el tiempo de respuesta ante los 
requerimientos de información por parte de la gerencia, a la vez se pudo definir y 
estandarizar los principales indicadores para cada una de las áreas de Ventas, 
Producción y Distribución, lo cual facilita a la gerencia en la revisión de la información 
y ser más eficaces en la toma de sus decisiones. 
Canalizando a una solo persona, que se encarga de la actualización de las tablas 
obtenidas del sistema Horizontes se pudo reducir a cero la manipulación de la 
información por las diferentes áreas, lo cual la hacía vulnerable a cambios y/o errores 
de manipulación de información. 
Considerando que la toma de decisiones corresponde a la gerencia y por nuestra parte 
solo fue el diseño y carga de los principales indicadores que solicitaron los usuarios, 
nos ceñimos a ello y satisfacemos las necesidades. Tener en cuenta que un reporte 
no garantiza por ningún motivo el éxito de la empresa, pero si es un gran soporte para 
las decisiones que se puedan tomar por parte de los gerentes, esta se basa a su 
experiencia en cada uno de sus campos y puedan armar los planes de acción, en base 
a la información. 
Adicional se realizaron encuestas de satisfacción a los usuarios finales para poder 
levantar la información de cómo ven la implementación de la herramienta de BI, y que 
tanto les ha sido de utilidad. 
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Tabla 21: Encuesta de Satisfacción 
Fuente: Elaboración Propia 
 
4.1.1 Reportes de Ventas 
Con referencia a la venta se puede evidenciar en la curva de la gráfica como va 
el descenso iniciando en enero hasta la medición del mes de Abril del año 2019 
que es cuando se da inicio al proyecto poniendo en marcha en el mes de Julio 
que es donde luego se da el incremento de la venta el cual inicia en el mes de 
agosto con un monto de $ 451K hasta el mes de noviembre en donde llega hasta 
$ 542K, en donde se tiene un incremento gradual siendo de un aprox. $ 91k 







Figura N°  66: Análisis de Resultados 01  







Ventas 2 85 85% 
Producción 2 87 87% 
Distribución 1 45 90% 
    









Figura N°  67: Análisis de Resultados 02 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Evidenciando también el Vendedor con mayor volumen de ventas, así como las 






Figura N°  68: Análisis de Resultados 03  









Figura N°  69: Análisis de Resultados 04 












Tabla 22: Beneficios Tangibles en base al incremento de Ventas  
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
4.1.2 Reportes de Producción 
En base a los reportes generados para el área de Producción, se llegó a 
identificar los Ítems con menor y mayor volumen en ventas y en base a ello se 
actualizaron la cartera de productos para optimizar el inventario en almacén, 
dando de baja los Ítems que no generan venta y esos recursos utilizarlos en dar 
mayor énfasis a los productos con mayor volumen de ventas, esto hace que la 







Figura N°  70: Análisis de Resultados 05  
Fuente: Elaboración Propia 
 
Revisando el detalle de la venta generada en los productos que son 








Julio $496,265     
Agosto $451,179 -$45,086 -9% 
Setiembre $489,356 $38,177 8% 
Octubre $536,602 $47,246 10% 
Noviembre $542,556 $5,954 1% 
Crecimiento Promedio $30,459 6% 
    
% Margen de Ganancias 10%  
Ganancias Dólares Mensual $4,569  
 T.C. S/3.327  
Ganancias Soles Mensual S/10,134  
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Inyectables es donde se tenía el mayor volumen de ventas es por ello que se dio 
mayor prioridad a estos Ítems, lo cual género que se incrementara los ingresos 
en el área de producción, para nuestro caso se hizo el comparativo de los meses 
de agosto y noviembre en donde se tiene un incremento aprox. de $ 66 K que 
representa un incremento  del 17%: 







Figura N°  71: Análisis de Resultados 06  
Fuente: Elaboración Propia 
 
4.1.3 Reportes de Despacho 
Para el caso del área de despacho no se pudo obtener muchos indicadores para 
la gestión del área, debido a que no se contaba con mucha información en el 
sistema Horizontes, pero para este caso se pudo obtener la ocupabilidad de las 
unidades, así como los volúmenes despachados mes a mes, y como se puede 







Figura N°  72: Análisis de Resultados 07  
Fuente: Elaboración Propia 
101 
 
Adicionalmente se pudo obtener los Lead Time de entrega de pedidos 
considerando la fecha de impresión de facturas, el cual al reducir los tiempos de 
entrega genera un bienestar directamente con los clientes quienes cuentan con 
sus productos en el menor tiempo. 
 
Adicional que se puede apreciar que en la ocupabilidad de las unidades se tiene 
mayor cantidad de despachos con la unidad mayor al 80% de su capacidad, lo 
cual ha se debe a que la unidad esta optimizando la ruta y trasladando mayor 
volumen por cada viaje que realiza, y el incremento se da en el peso utilizando 








Figura N°  73: Análisis de Resultados 08  












ANÁLISIS BENEFICIO / COSTO 
 
5.1 Análisis de Costo 
En la presente implementación de la herramienta de Business Intelligence es 
fundamental tener bien definidos todos los costos que llegamos a incurrir, por motivo 
que por intermedio de estos costos llegaremos a saber con mayor exactitud si nuestro 
proyecto de implementación es viable y/o rentable para nuestra empresa Pro Premix 
Nutrición, adicional también podremos llegar a tener un aproximado del tiempo en que 
la empresa va a poder recuperar su inversión. 
Teniendo en cuenta que la inversión que la empresa podía realizar no era muy elevada, 
ya que esta próxima a una migración de su ERP actual, es por tal motivo que se trató 
de utilizar los recursos existentes solo invirtiendo en capacitaciones y en algunos casos 
asesoría externa, por lo que la negociación que se realizo fue un poco complicada. 
Para este caso debíamos llevar un buen control de los costos que incurríamos en la 
implementación del proyecto de Business Intelligence, así evitaríamos cualquier 
variación muy elevada que pueda llevar al fracaso nuestro proyecto y/o gastos 
innecesarios que no serían muy rentables en nuestra implementación. 
 
5.1.1 Personal (RR.HH.) 
Para obtener los costos correspondientes al personal que se utilizó para la 
implementación se generó un cuadro detallado para cada mes, considerando 
que el personal destinaba parte de su tiempo para el proyecto y parte para sus 
funciones diarias. Dicha información obtenida se utilizará en el presente trabajo 
de investigación para tener una relación de los costos que se incurriría en el área 
de RRHH para la implementación del proyecto. Adicional una vez implementado 




Para los trabajos que se realizarían en el primer mes, solo se consideraron a dos 
colaboradores quienes se encargarían de las convocatorias para los comités con cada 
uno de los usuarios finales, y a la vez se encargarían de levantar la información que 
se obtiene de la gerencia para dar inicio al proyecto. Ver Tabla N°23. 
 
Factor Empresa 1.45    MES 01 





Sueldo x Día 
(S/.) 
Sueldo x Día 








Jefe de Proyecto  S/ 4,500.00   S/ 150.00   S/     217.50  60%  S/ 2,700.00  
Administrador BD  S/ 2,500.00   S/   83.33   S/     120.83  40%  S/ 1,000.00  
    Total Planilla   S/ 3,700.00  
 
Tabla 23: Costo RRHH_Mes 01  
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
En el caso del segundo mes de la implementación, ya se considera los dos 
colaboradores iniciales y se adiciona a tres usuarios de cada una de los procesos que 
se definieron para la implementación de la herramienta de BI, esto para conocer más 




Tabla 24: Costo RRHH_Mes 02  
Fuente: Elaboración Propia 
Factor Empresa 1.45    MES 02 
















Jefe de Proyecto  S/ 4,500.00   S/ 150.00   S/ 217.50  40%  S/ 1,800.00  
Administrador BD  S/ 2,500.00   S/ 83.33   S/ 120.83  30%  S/    750.00  
Usuario Ventas  S/ 1,500.00   S/ 50.00   S/ 72.50  70%  S/ 1,050.00  
Usuario 
Producción  S/ 1,500.00   S/ 50.00   S/ 72.50  
70% 
 S/ 1,050.00  
Usuario 
Distribución  S/ 1,500.00   S/ 50.00   S/ 72.50  
70% 
 S/ 1,050.00  




Para el tercer mes de trabajos, regresamos a la primera estructura de dos 
colaboradores, quienes seguirán dando forma al trabajo y convocando a los comités a 
los usuarios Finales quienes nos transmitirán sus principales necesidades con lo que 
iremos elaborando los entregables y desarrollando la arquitectura y diseños físicos y 
lógicos. Ver Tabla N°25. 
 
 
Tabla 25: Costo RRHH_Mes 03  
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Ya en el último mes de la implementación de la herramienta se considera a los dos 
colaboradores y se refuerza el equipo con un personal externo que brinde soporte en 
la programación, así como capacitación a los usuarios que no tengan conocimiento de 
ellos, ya en esta etapa se concreta y realiza la entrega final de la herramienta de BI 
para la empresa Pro Premix Nutrición. Ver Tabla N°26. 
 
 
Factor Empresa 1.45    MES 04 















Jefe de Proyecto  S/ 4,500.00   S/ 150.00   S/ 217.50  60%  S/ 2,700.00  
Administrador BD  S/ 2,500.00   S/ 83.33   S/ 120.83  50%  S/ 1,250.00  
Programador PBI  S/ 1,800.00   S/ 60.00   S/ 87.00  50%  S/ 900.00  
    Total Planilla   S/ 4,850.00  
 
Tabla 26: Costo RRHH_Mes 04  
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Factor Empresa 1.45    MES 03 
















Jefe de Proyecto  S/ 4,500.00   S/ 150.00   S/ 217.50  50%  S/ 2,250.00  
Administrador BD  S/ 2,500.00   S/ 83.33   S/ 120.83  50%  S/ 1,250.00  






 Para la información de los costos de Hardware se obtuvo en base a la 
compra que se realizó para la repotenciación de las PC del Jefe de Proyecto y 
del Administrador de BD, adicional otros activos siendo para este caso un tiempo 
de vida promedio anual y la necesidad de contar con ellos para la realización de 
sus 





Tabla 27: Costo de Equipos de Cómputo  




En la siguiente tabla se muestra los costos anuales de las principales 
licencias de los diferentes softwares que se utilizaron para la implementación del 
proyecto. Considerando que en algunos casos se utilizaron licencias Beta (Sin 
costo) para no incrementar mucho el costo del proyecto, como observación no 
se consideró el costo de las licencias del sistema Horizontes debido a que este 
software se compró en el año 2010 y a la fecha no se han hecho pagos de 








Impresora Canon Unidad 1  S/ 420.00   S/ 420.00  
Laptop Intel I5 Unidad 2  S/ 2,000.00   S/ 4,000.00  
  Costo Total Soles  S/ 4,420.00  
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la cual si tiene licencia actualizada pero no interviene en nuestro proyecto y es 




























No es Aplicable S/0.00 
GANTT PRO 1 
No es 
Aplicable 
No es Aplicable S/0.00 
Microsoft Excel 
2016 
2 390 No es Aplicable S/780.00 
Licencia Sistema 
operativo Win10 
2 30 No es Aplicable S/60.00 
Antivirus ESET 
Smart 
2 5 No es Aplicable S/10.00 
POWER BI 2 35 12 S/840.00 
   Total: S/1,690.00 
 
Tabla 28: Costo en Software  
Fuente: Elaboración Propia 
 
5.1.4 Útiles de escritorio 
Considerando que para poder llevar a cabo los comités y tener documentado 
toda la información que se viene obteniendo, se requirieron diferentes útiles de 
escritorio que fueron utilizados por el jefe de proyecto y el administrador de BD, 
los cuales sirvieron para poder documentar toda la información del proyecto, 








Lapiceros Unidad 5  S/ 1.00   S/ 5.00  
Pioner A4 Unidad 2  S/ 8.00   S/ 16.00  
Cuaderno A4 Unidad 5  S/ 4.00   S/ 20.00  
















Tabla 29: Costo de Materiales de Oficina  
Fuente: Elaboración Propia 
5.1.5 Implementación 
En la siguiente tabla se puede apreciar el resumen detallado de todos los 
costos que se han incurrido para lograr la implementación de la herramienta de 
BI, Power BI, dicha tabla resume los costos totales que se han generado en 
RRHH, Hardware, Software y Útiles de escritorio que se mostraron en cuadros 






Tabla 30: Costo de Implementación del Proyecto  
Fuente: Elaboración Propia 
 
5.1.6 Costos Variables 
Tinta Impresora Unidad 2  S/ 30.00   S/ 60.00  
Hojas Bond A4 Unidad 2  S/ 12.00   S/ 24.00  
Pizarra Acrílica Unidad 1  S/ 45.00   S/ 45.00  
Plumón P/Pizarra Unidad 2  S/ 3.00   S/ 6.00  
Mota P/Pizarra Unidad 1  S/ 5.00   S/ 5.00  
  Costo Total Soles  S/     251.00  










En la siguiente tabla se muestra los costos indirectos que se han generado 
por la implementación de la herramienta de BI desarrollado para el presente 
informe, estos conceptos son definidos como los principales costos variables y 








Tabla 31: Otros Costos del Proyecto  




5.2 Análisis de Beneficios 
5.2.1 Beneficios Tangibles 
En la Tabla N° 32, se muestra todos los Beneficios Tangibles obtenidos en 
base al incremento de las ventas donde se obtiene un monto de S/. 10,134.00 
como Ganancia promedio mensual que proyectado en los próximos doce (12) 
meses obtenemos los montos siguientes: 
COSTOS 
VARIABLES COSTO TOTAL (S/.) 
Gasto de Luz S/60.00 
Gasto de Agua S/20.00 




























Tabla 32: Beneficios Tangibles 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Estos montos fueron considerados en el Flujo de Caja obtenida en la Tabla 
N° 33 como Beneficio tangible. 
 
5.2.2 Beneficios Intangibles 
 
Consideramos los beneficios intangibles a todo lo que no se puede medir en 
valores monetarios, pero si demuestran grandes mejoras a la empresa las cuales 
se evidencian posterior a la implementación de nuestro proyecto dentro de la 
empresa, siendo para este caso los siguientes beneficios intangibles de mayor 
impacto hacia la empresa: 
 Eficiencia en la toma de decisiones por parte de la gerencia. 
 Satisfacción de nuestros clientes, debido a una mejor estrategia de ventas. 
 Optimización de los recursos informáticos 
 Posicionamiento de la marca en zonas que no fueron consideradas por la 
gerencia anteriormente. 
 Mayor publicidad de los productos de elaboración propia. 
TOTAL      121,608.00 
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 Incremento de la satisfacción de los gerentes debido a la rapidez y 
confiabilidad de la información requerida. 
 
5.3 Rentabilidad del Proyecto 
5.3.1 Flujo de Caja 
 
Para nuestro Flujo de Caja en el periodo cero se está considerando los 
gastos que están directamente relacionados con el desarrollo de la herramienta 
de Business Intelligence, lo cual se considera antes de la implementación del 
mismo, es por tal motivo que a partir del primer mes es en que ya se encuentra 
implementado nuestro proyecto se realiza el cálculo de costos y beneficios que 
se generan a la empresa Pro Premix Nutrición y que van proyectados para un 
año. 
Analizando el cuadro de flujo de caja que se ha elaborado con la información 
anteriormente mencionada en cada uno de los puntos anteriormente 
desarrollados, este se está proyectando para un año, y se puede validar que 
durante el cuarto mes ya se está recuperando parte de la inversión realizada 
para la implementación de la herramienta de Business Intelligence y la cual 
haciende a un monto de S/. 24 111.00. Ver Tabla N°33.
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Tabla 33: Flujo de Caja del Proyecto  
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
MESES 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
COSTO DE 
DESARROLLO 
S/24,111 - - - - - - - - - - - - 
COSTO DE 
PERSONAL 
- S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 
COSTOS 
VARIABLES 
- S/175 S/175 S/175 S/175 S/175 S/175 S/175 S/175 S/175 S/175 S/175 S/175 
COSTOS 
ACUMULADOS 
S/24,111 S/26,786 S/29,461 S/32,136 S/34,811 S/37,486 S/40,161 S/42,836 S/45,511 S/48,186 S/50,861 S/53,536 S/56,211 
BENEFICIOS 
TANGIBLES 
- S/10,134 S/10,134 S/10,134 S/10,134 S/10,134 S/10,134 S/10,134 S/10,134 S/10,134 S/10,134 S/10,134 S/10,134 
BENEFICIOS 
ACUMULADOS 














-S/9,193 -S/1,734 S/5,725 S/13,184 S/20,643 S/28,102 S/35,561 S/43,020 S/50,479 S/57,938 S/65,397 
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5.3.2 Cálculo del VAN (Valor Actual Neto) 
 
Se define al Valor Actual Neto (VAN) como el indicador que permite medir la 
rentabilidad del proyecto en valor monetario tras la recuperación de la inversión 
y el costo de oportunidad del dinero. El indicador VAN se puede calcular de la 




Figura N°  74: Fórmula para el cálculo del VAN  
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Los valores usados para esta fórmula son:  
BNO - Beneficio neto del momento neto o inversión inicial del proyecto. 
i - Tasa de interés o tasa de descuento asumida para el cálculo del VAN. 
n - Cantidad de periodos de tiempos que se consideran en la inversión. 
 
Se determinará si un proyecto es rentable cuando el valor actual neto del 
proyecto resulta ser positivo, siendo los criterios asumidos al momento de decidir 
en invertir o no invertir en un proyecto utilizando el indicador VAN son: 
 En el caso de que VAN es mayor a 0, el proyecto se considera rentable y se 
sugiere invertir. 
 En el caso de que VAN es menor a 0, el proyecto no se considera rentable 
y no se sugiere invertir. 
 Cuando VAN es igual a 0, indica que el proyecto posee un cierto nivel de 




Finalmente, se hizo el cálculo del indicador VAN de nuestro proyecto, 
considerando la información conseguida del flujo de caja, y la tasa de interés 
promedio anual para una Gran Empresa por un periodo mayor a los 360 días 
que fue obtenido en la página www.sbs.gob.pe , siendo el resultado a 
continuación: 





































𝑉𝐴𝑁 =  𝑆/37,108.42 
Tabla 34: Promedio de Inversión VAN  
Fuente: Elaboración Propia 
 
De acuerdo a esto, el resultado obtenido es S/. 37 108.42 cuyo cálculo indica 
que el indicador VAN es mayor a 0, por lo tanto, nuestro resultado logra superar 
lo invertido en el proyecto y determina que es viable invertir en nuestro proyecto 
de implementación de la Herramienta de Business Intelligence. 
 
5.3.3 Tasa Interna de Retorno (TIR) 
 
Se define a la tasa interna de retorno (TIR) como la tasa de descuento que 
permite que el indicador VAN sea cero, el cual determina la rentabilidad del 




Figura N°  75: Fórmula para el cálculo de la TIR  
Fuente: Elaboración Propia 
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Los valores utilizados en la presente formula son:  
I - Valor monetario de la inversión inicial del proyecto. 
Fi - Flujo de caja en el periodo de tiempo  
i - Cantidad de periodos de tiempos considerados en la inversión. 
  
 Se toman en cuenta los siguientes criterios para decidir en invertir o no en 
el proyecto: 
 
 Cuando TIR es mayor a la tasa de interés, se debe invertir en el proyecto. 
 Cuando TIR es menor a la tasa de interés, no se debe invertir en el proyecto. 
 
Tras ser estudiado esto, se calculó el indicador TIR para nuestro proyecto, 
utilizando la información encontrada en el flujo de caja, el resultado obtenido se 
presenta en la siguiente tabla: 
 




Tabla 35: Cálculo de la TIR 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Por otra parte, se debe definir la tasa de interés que se utilizará para 
determinar la inversión del proyecto al compararlo con el indicador TIR. De 
acuerdo a la Superintendencia de Banca y Seguros (2020), la tasa de descuento 
actual en Perú es de 10%. Por lo tanto, asumiremos esta tasa de interés para 
nuestro proyecto. Según el resultado obtenido, el valor del indicador TIR es de 
29.55%, por lo que supera al 10% de la tasa de interés asumida, por lo cual se 





Una vez analizado, diseñado, estructurado e implementado la propuesta de la herramienta 
de BI Microsoft Power BI para nuestras áreas de Ventas, Producción y Distribución de la 
empresa Pro Premix Nutrición S.R.L., y reunido la información suficiente vamos a resaltar 
las conclusiones que este proyecto de implementación nos dejó, considerando que estas 
conclusiones estarán enfocada en los objetivos que inicialmente propusimos y así poder 
demostrar la viabilidad del proyecto el cual hemos superado. 
 
 La primera conclusión consta en la elaboración de los reportes para el área de 
Ventas, como se evidencio en el informe los reportes y principales KPI ya fueron 
definidos por la misma Gerencia de Ventas y estos son actualizados diariamente y 
con mayor rapidez en la herramienta de BI, lo cual ayuda a mejorar la eficiencia en 
la toma de Decisiones por parte de la Gerencia de Ventas, Sin embargo tenemos 
en cuenta que actualmente los reportes no están automatizados y la información 
debe ser cargada por el Administrador de BD a primera hora o en base a algún 
requerimiento especial, esto por motivo de las limitaciones que fueron presentadas 
inicialmente en el proyecto referentes a los accesos a la Base de Datos del sistema 
Horizontes. Pero están siendo consideradas en el plan de mejoras. 
 
 En la Empresa anteriormente no contaban con KPI que ayuden en la visibilidad del 
área de Producción, solo contaban con los conocimientos empíricos de la Gerencia, 
es por ello que nuestro segundo objetivo fue mejorar la escasez de estos reportes 
y definir los principales KPI, los cuales con apoyo de los usuarios responsables se 
pudo elaborar e identificar las métricas que ayuden a mejorar y optimizar la 
producción, estas ayudan a mejorar la eficiencia en la toma de decisiones por parte 
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de la gerencia del área de Producción, y así podemos demostrar que existe una 
mejora en el proceso indicado. 
 
 En nuestro último objetivo propusimos que la herramienta ayudaría a optimizar la 
medición de la programación de las unidades y así reducir costos en el área de 
Distribución,  para nuestro caso con los usuarios responsables se definieron los 
reportes e identificaron de igual forma los principales KPI, en donde uno de ellos 
era la medición en la capacidad de carga utilizada en las unidades programadas 
para distribución, las cuales el porcentaje se incrementó con unidades con mayor 
capacidad utilizada, generando que los costos se reducan ya que se aprovechaba 
al máximo las capacidades de las unidades, a la vez ayudo a la gerencia a identificar 





















Dentro del desarrollo de nuestro proyecto de implementación hemos logrado 
identificar ciertos aspectos que nos fueron complicados de sobrellevar y además generaron 
un cierto retraso en el tiempo de la implementación. Sin embargo, estos fueron superados 
llegando a lograr obtener los resultados planificados, por tal motivo dejaremos algunas 
recomendaciones, considerando que posterior a la implementación existe el desarrollo de 
un plan de crecimiento para las diferentes áreas que no fueron abarcadas y a la vez la 
migración a un nuevo ERP por parte de la Empresa.   
 
 Comprar licencias de mayor acceso a la herramienta de BI para así poder 
realizar la explotación de datos a mayor detalle, esto también sería de gran 
ayuda ya que se tendría un mayor almacenamiento y confidencialidad de la 
información, así como un mayor acceso a la herramienta Power BI. 
 Alinear la estrategia de BI de cada una de las áreas con los objetivos principales 
de la empresa, lo cual garantice que todos los trabajadores estén alineados y 
bajo el mismo objetivo. 
 Una vez la data llegue a tener el suficiente volumen, se debe considerar la 
implementación de la herramienta de Data Mining para lograr hallar los patrones 
en el comportamiento de los datos que maneja la organización.  
 Realizar diferentes talleres y capacitaciones de sensibilización para evitar la no 
aceptacion al cambio por parte de usuarios responsables debido a su poco 
conocimiento de nuevas herramientas informáticas.  
 Realizar la revisión según un cronograma de trabajo los indicadores de gestión 
que se desarrollaron para hacer seguimiento y llevar un control a todos los 
resultados que se han obtenido en la implantación de la herramienta de BI. 
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 Mejorar la calidad de datos debido al poco acceso de la información, así se 
facilitará la integración en las soluciones de BI y reducir enormemente los 
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